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Perkembangan dalam dunia bisnis dalam bidang kuliner semakin mengalami 
variasi yang beragam, terutama dalam bisnis kue yang saat ini semakin banyak 
digemari oleh masyarakat. Perkembangan bisnis kue yang terus meningkat 
mengharuskan para pelaku bisnis ini untuk terus-menerus berinovasi dalam 
mengembangkan bisnisnya agar mampu bersaing dengan perusahaan pesaingnya. 
Dalam meningkatkan daya saingnya perusahaan dituntut untuk dapat menyusun 
dan menerapkan strategi pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar. 
perusahaan harus menerapkan marketing mix yang tepat agar mampu 
meningkatkan penjualannya. 
Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu apakah promotion, product, price 
and place berpengaruh terhadap tingkat penjualan di Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat serta apakah marketing mix berpengaruh terhadap tingkat 
penjualan di Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. Tujuan dalam penelitian ini 
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promotion, product, price dan place 
terhadap tingkat penjualan di Toko Kue Dua Putri Lampung Barat, serta untuk 
mengetahui seberapa besar pengaruh marketing mix terhadap tingkat penjualan di 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field Risearch). Sifat 
penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian assosiatif dengan menggunakan 
metode pendekatan secara kuantitatif. Sumber data yang digunakan yaitu data 
primer dan sekunder. Populasi penelitian ini adalah keseluruhan konsumen Toko 
Kue Dua Putri Lampung Barat, dengan jumlah sampel 60 orang yang diambil dari 
rata-rata konsumen yang datang perbulannya. Metode analisa yang digunakan 
adalah uji asumsi klasik, analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi 
(R
2
), uji f (simultan) dan uji t (parsial). Penelitian ini menggunakan indikator 
marketing mix sebagai variabel independen yaitu promotion (X1), product (X2), 
price (X3), dan place (X4), serta variabel dependen dalam penelitian ini  adalah 
tingkat penjualan (Y). dalam penelitian ini data diolah menggunakan SPSS 20. 
Hasil penelitian yang dilakukan, secara simultan promotion, product, price 
and place berpengaruh terhadap tingkat penjualan. Sedangkan secara parsial 
diketahui bahwa promotion berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap 
tingkat penjualan, sedangakan untuk variabel product, price and place memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini dapat dilihat 
berdasarkan perhitungan nilai thitung > ttabel. Selanjutnya variabel promotion, 
product, price and place dikatakan mampu menjelaskan pengaruhnya terhadap  
tingkat penjualan yaitu sebesar 63,5% serta sisanya 36,5% dipengaruhi atau 
dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini. 
 







                                
      
Artinya: “Apabila Telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu 
di muka bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah 





“Fokuslah terhadap proses yang kamu jalani, karena untuk hasil akhir 
adalah wilayah kerja Tuhan” 
(Penulis) 
 
“Cintailah segala hal baik yang kamu lakukan, maka kamu akan 





                                                             
1





 Puji syukur kepada Allah SWT atas segala rahmat dan hidayah_Nya yang 
telah memberikan kekuatan, kesehatan dan kesabaran untuk penulis dalam 
menyelesaikan skripsi ini. Selanjutnya skripsi sederhana ini aku persembahkan 
sebagai tanda cinta, sayang, hormat dan terimakasih tak terhingga kepada : 
1. Kedua Orang Tuaku yang sangat aku cintai dan sangat luar biasa, 
Ayahanda Bahrin Dan Ibunda Yurni yang menjadi motivasi terbesar 
dalam hidupku untuk meraih gelar Sarjana Ekonomi, yang senantiasa dan 
tidak henti-hentinya memberikan do’a, semangat dan dukungan kepada 
penulis, sehingga penulis mampu menyelesaikan penulisan skripsi ini. 
2. Kedua kakak ku Rika Restia Desi dan Yoni Candra, S.Pd yang sangat 
aku sayangi, terimakasih atas setiap do’a, dukungan, dan motivasi yang 
tiada henti-hentinya selalu kalian berikan kepadaku. 
3. Kakak iparku Hermansyah dan juga kedua keponakanku tersayang 
Gibran Fa’iz Al-Furqan dan Naysila Queenia Hermansyah, aku 
ucapkan terimakasuh untuk semangat yang selalu kalian berikan 
kepadaku. 
4. Seluruh keluarga besarku, ku persembahkan Skripsi ini untuk kalian. 
5. Seluruh rekan seperjuangan Ekonomi Islam A 2014 
6. Almamaterku tercinta UIN Raden Intan Lampung yang telah memberikan 





 Penulis skripsi di anugerahi nama Mali Kartika Sari oleh pasangan Bapak 
Bahrin dan Ibu Yurni yang merupakan anak bungsu dari tiga bersaudara. Penulis 
lahir di Desa Bandar Betung, Kecamatan Sekincau Kabupaten Lampung Barat 
pada tanggal 09 Januari 1997.  
Riwayat Pendidikan: 
1. Penulis bersekolah di TK Dharma Wanita Sekincau, Kab. Lampung Barat. 
Tamat dan berijazah pada tahun 2002. 
2. Penulis melanjutkan bersekolah di Sekolah Dasar Negeri 1 Sekincau, Kab. 
Lampung Barat. Tamat dan Berijazah tahun 2008. 
3. Penulis melanjutkan bersekolah di Madrasah Tsanawiyah Nurul Iman 
Sekincau, Kab. Lampung Barat. Tamat dan berijazah tahun 2011 
4. Penulis melanjutkan bersekolah di Sekolah Menengah Atas Negeri 1 
Sekincau, Kab. Lampung Barat. Tamat dan berijazah tahun 2014. 
5. Pada tahun 2014 penulis terdaftar sebagai mahasiswi Universitas Islam 
Negeri Raden Intan Lampung, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 







Puji syukur peulis panjatkan kehadirat Allah SWT yang telah 
melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan 
skripsi dengan judul “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Tingkat Penjualan 
Menurut Perspektif Ekonomi Islam”. Shalawat serta salam disampaikan kepada 
Baginda Nabi Muhammad SAW, para sahabat, dan pengikut-pengikutnya yang 
setia. 
 Skripsi ini ditulis sebagai salah satu persyaratan untuk menyelesaikan 
studi pada program Strata Satu (S1) Jurusan Ekonomi Syari’ah, Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam. Skripsi ini tidak akan terlaksana tanpa adanya bantuan, 
kerjasama, bimbingan, dan arahan dari berbagai pihak. Oleh karena itu penulis 
menyampaikan terimakasih kepada : 
1. Prof. Dr. H. Moh. Mukri, M.Ag selaku Rektor UIN Raden Intan Lampung 
yang selalu memotivasi mahasiswa untuk menjadi pribadi berkualitas. 
2. Dr. Moh Bahrudin, MA dan Madnasir, SE., M.Si selaku Dekan Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam dan ketua jurusan Ekonomi Syari’ah yang 
senantiasa tanggap terhadap kesulitan mahasiswa. 
3. Prof. Dr. Tulus Suryanto, MM., Akt., CA selaku pembimbing I dan 
Suhendar, SE., M.S.Ak., Akt selaku pembimbing II yang telah 
meluangkan banyak waktunya untuk mengarahkan dan membimbing 
penulis hingga penulisan skripsi ini dapat terselesaikan. 
4. Bapak dan Ibu dosen serta karyawan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam UIN Raden Intan Lampung yang telah memberikan ilmu serta 
 
 
motivasi yang bermanfaat kepada penulis sehingga penulis mampu 
menyelesaikan Studi. 
5. Toko Kue Dua Putri Kab. Lampung Barat yang telah memberikan izin, 
informasi, dan kerjasama sehingga penelitian ini dapat terlaksana. 
6. Sahabat-sahabat seperjuangan angkatan 2014 khususnya kelas A, jurusan 
Ekonomi Syari’ah yang selalu memberikan dukungan, semangat, dan 
bantuan dalam proses penelitian dan penulisan skripsi ini serta terimakasih 
terkhusus untuk para sahabatku Ainun Lativah, Arini Noer Maliha, Defi 
Sapitri, Erma Oktaria, Indi Dwi Astuti, Jheniar Evriliany Akmel, 
Miftakhul Khotimah, dan Risky Dwi Purnamasari. Serta semua pihak yang 
tidak dapat penulis sebutkan satu persatu. 
7. Sahabat-sahabatku tercinta Anggun Yustia Arinda, Martatia Saputri dan 
Selvi Lestari, ku ucapkan terimakasih telah mengajariku banyak 
pengalaman dalam hidup.  
Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari 
kesempurnaan dikarenakan keterbatasan waktu, dana, dan kemampuan 
yang penulis miliki. Semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi saya pada 
khususnya dan bagi para pembaca pada umumnya. Aamiin. 
Bandar Lampung, Mei 2018 
Penulis 
 






JUDUL ............................................................................................................ i 
ABSTRAK ...................................................................................................... ii 
PERSETUJUAN ............................................................................................. iii 
PENGESAHAN .............................................................................................. iv 
MOTTO .......................................................................................................... v 
PERSEMBAHAN ........................................................................................... vi 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP ...................................................................... vii 
KATA PENGANTAR .................................................................................... viii 
DAFTAR ISI ................................................................................................... x 
DAFTAR TABEL........................................................................................... xii 
DAFTAR GAMBAR ...................................................................................... xiii 
DAFTAR LAMPIRAN .................................................................................. xv 
 
BAB I : PENDAHULUAN 
A. Penegasan Judul  .................................................................................. 1 
B. Alasan Memilih Judul  ......................................................................... 3 
C. Latar Belakang Masalah  ...................................................................... 4 
D. Rumusan Masalah  ............................................................................... 12 
E. Tujuan dan Manfaat.............................................................................. 12 
 
BAB II : LANDASAN TEORI 
A. Strategi Pemasaran  .............................................................................. 13 
1. Definisi Strategi Pemasaran............................................................. 13 
2. Konsep Pemasaran ........................................................................... 16 
3. Konsep Pemasaran Dalam Islam ..................................................... 17 
4. Marketing Mix ................................................................................. 18 
B. Penjualan  ............................................................................................. 26 
1. Pengertian Penjualan ....................................................................... 26 
2. Faktor-Faktor Yan Mempengaruhi Tingkat Penjualan .................... 27 
C. Marketing Mix Menurut Perspektif Islam ....................................... 29 
D. Penelitian Terdahulu  ....................................................................... 33 
E. Kerangka Pemikiran  ....................................................................... 36 




BAB III : METODE PENELITIAN 
A. Jenis dan sifat penelitian  ................................................................. 38 
B. Sumber Data  ................................................................................... 39 
C. Teknik Pengumpulan Data  ............................................................. 40 
D. Definisi Operasional Variabel  ........................................................ 42 
E. Populasi dan Sampel ........................................................................ 51 
F. Teknik Analisis Data  ...................................................................... 53 
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas ................................................ 53 
2. Uji Asumsi Klasik ....................................................................... 54 
3. Uji Hipotesis ............................................................................... 57 
a.. Analisis Regresi Linier Berganda ........................................ 57 
b. Koefisien Determinasi (R2) .................................................. 58 
c.. Uji F (Simultan) ................................................................... 58 
d. Uji T (Parsial) ...................................................................... 59 
 
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 
A. Hasil Penelitian ................................................................................ 60 
1. Gambaran Umum Toko Kue Dua Putri ...................................... 60 
2. Visi dan Misi Toko Kue Dua Putri ............................................. 61 
3. Struktur Organisasi Toko Kue Dua Putri .................................... 62 
4. Bauran Pemasaran Yang Diterapkan Toko Kue Dua Putri Lampung 
Barat ............................................................................................ 63 
5. Karakteristik Responden ............................................................. 66 
B. Analisis Data.................................................................................... 69 
1. Deskripsi Jawaban Responden .................................................... 69 
2. Hasil Uji Validitas Data .............................................................. 79 
3. Hasil Uji Reliabilitas Data .......................................................... 82 
4. Hasil Uji Asumsi Klasik ............................................................. 84 
5. Hasil Uji Hipotesis ...................................................................... 89 
6. Pembahasan ................................................................................ 96 
a. Pengaruh Marketing Mix Terhadap Tingkat Penjualan  ...... 96 
b. Pengaruh Marketing Mix Terhadap Tingkat Penjualan dalam 
Perspektif Ekonomi Islam .................................................... 100 
 
BAB V : PENUTUP 
A. Kesimpulan  ..................................................................................... 106 









Tabel 1.1 Penjualan Kue Khas Lampung Barat ............................................... 6 
Tabel 1.2 Target Dan Realisasi Penjualan Kue Khas Lampung ...................... 11 
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu ........................................................................ 33 
Tabel 3.1 Data Penjualan Kue Khas Lampung di Toko Kue Dua Putri .......... 40 
Tabel 3.2 Variabel Penelitian dan Indikator Penelitian ................................... 47 
Tabel 4.1 Harga Produk yang Ditawarkan Toko Kue Dua Putri ..................... 64 
Tabel 4.2 Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ............ 65 
Tabel 4.3 Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Usia ........................... 66 
Tabel 4.4 Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Pekerjaan ................... 66 
Tabel 4.5 Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan ................................... 67 
Tabel 4.6 Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Promotion ...... 68 
Tabel 4.7 Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Product .......... 70 
Tabel 4.8 Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Price .............. 72 
Tabel 4.9 Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Place .............. 74 
Tabel 4.10 Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Tingkat Penjualan
 .......................................................................................................................... 76 
Tabel 4.11 Uji Validitas Variabel X1 (Promotion) .......................................... 79 
Tabel 4.12 Validitas Variabel X2 (Product) ..................................................... 79 
Tabel 4.13 Validitas Variabel X3 (Price) ......................................................... 80 
Tabel 4.14 Validitas Variabel X4 (Place) ........................................................ 80 
Tabel 4.15 Validitas Variabel Y (Tingkat Penjualan) ...................................... 80 
Tabel 4.16 Uji Reliabilitas Variabel X1 (Promotion)....................................... 81 
Tabel 4.17 Uji Reliabilitas Variabel X2 (Product) ........................................... 82 
Tabel 4.18 Uji Reliabilitas Variabel X3 (Price) ............................................... 82 
Tabel 4.19 Uji Reliabilitas Variabel X4 (Place)............................................... 82 
Tabel 4.20 Uji Reliabilitas Variabel Y (Tingkat Penjualan) ............................ 83 
Tabel 4.21 Hasil Uji Multikolinieritas ............................................................. 85 
Tabel 4.22 Hasil Uji Autokorelasi ................................................................... 87 
Tabel 4.23 Hasil Uji Regresi Berganda............................................................ 88 
Tabel 4.24 Hasil Uji Determinasi..................................................................... 91 
Tabel 4.25 Hasil Uji F (Simultan) .................................................................... 92 










Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran ..................................................................... 36 
Gambar 4.1 Struktur Orgnaisasi Toko Kue Dua Putri ..................................... 61 
Gambar 4.2 Hasil Uji Normalitas..................................................................... 84 





Lampiran 1  Surat Izin Riset 
Lampiran 2  Surat Balasan Riset 
Lampiran 3  Daftar Kuesioner 
Lampiran 4  Distribusi Jawaban Responden Variabel Independen (X) 
Lampiran 5  Distribusi Jawaban Responden Variabel Dependen (Y) 
Lampiran 6  Output Data Karakteristik Responden 
Lampiran 7  Output Hasil Uji Validitas 
Lampiran 8  Output Hasil Uji Reliabilitas 
Lampiran 9  Output Hasil Uji Asumsi Klasik 
Lampiran 10  Output Hasil Uji Hipotesis 
Lampiran 11  Daftar Pertanyaan Wawancara 
Lampiran 13  Daftar Surat Keputusan Pembimbing 
Lampiran 14  Kartu Konsultasi 
BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Penegasan Judul 
Judul yang penulis pilih merupakan gambaran penjelasan tentang 
keseluruhan isi yang terdapat di dalam skripsi untuk memudahkan pembaca 
dalam mengkaji isinya, serta membatasi ruang lingkup penelitian, maka perlu 
kiranya judul skripsi ini dijelaskan dengan lugas. Adapun judul skripsi ini 
“PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP TINGKAT 
PENJUALAN MENURUT PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM (Studi 
Pada Toko Kue Dua Putri Kab. Lampung Barat)”. Istilah-istilah yang 
terkandung dalam judul skripsi ini yaitu sebagai berikut: 
1. Pengaruh 
Pengaruh menurut kamus besar bahasa Indonesia merupakan daya 
yang timbul dari sesuatu (orang atau benda) yang ikut membentuk watak, 
kepercayaan, atau perbuatan seseorang.
1
 
2. Marketing Mix 
Marketing Mix adalah himpunan asas yang secara tepat, konsisten dan 
layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang 
dituju (target market) dalam jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka 
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 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: Rajawali 
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3. Tingkat Penjualan 
Tingkat Penjualan marupakan jumlah unit produk yang mampu dijual 
perusahaan. Semakin tinggi tingkat penjualan maka perusahaan tersebut 




Perspektif adalah sudut pandang atau pandangan
4
 
5. Ekonomi Islam 
Ekonomi Islam adalah  suatu cabang ilmu pengetahuan yang berupaya 
untuk memandang menganalisis dan akhirnya menyelesaikan 
permasalahan - permasalahan ekonomi dengan cara-cara yang Islami.
5
 
6. Toko Kue Dua Putri 
Toko Kue Dua Putri merupakan industri yang bergerak dibidang 
kuliner yaitu kue khas Lampung Barat, yang menjual berbagai macam Kue 
Khas kab. Lampung Barat maupun kue khas Lampung yang bertempat di 
Jl. Raya Wates Pekon Wates, Kec. Balik Bukit, Kab. Lampung Barat. 
Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat peneliti jelaskan bahwa skripsi 
ini mengkaji tentang sejauh mana pengaruh marketing mix yang diterapkan 
Toko Kue Dua Putri dalam upaya meningkatkan penjualan produk kue 
                                                             
3
 Fandry Nurcahyo dan Aniek Wahyuati, Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Volume 
Penjualan pada restoran Mcdonald’s Delta Plaza Surabaya, (Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen: 
Volume 5, nomor 4, April 2016), hlm. 4 
4
 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Gramedia 
Pustaka Utama, 2011), hlm. 1062 
5
 Pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam (P3EI), Ekonomi Islam, (Jakarta: 
Rajawali Pers, 2013), hlm. 17 
3 
 
sehingga industri mendapatkan keuntungan dan tetap dapat bersaing dengan 
toko kue lainnya. 
B. Alasan Memilih Judul 
1. Alasan Objektif 
Marketing Mix (Bauran Pemasaran) adalah himpunan asas yang secara 
tepat, konsisten dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai 
sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka panjang dan tujuan 
perusahaan jangka panjang (objektif) dalam situasi persaingan tertentu.
6
 
Marketing Mix (bauran pemasaran) dalam rangka meningkatkan penjualan 
sangat penting bagi setiap perusahaan, salah satunya industri Toko Kue 
Dua Putri. 
Ketatnya persaingan dalam penjualan kue tradisional di Lampung 
Barat menjadikan industri rumahan ini harus bekerja keras untuk dapat 
memenangkan persaingan. Selain itu pemasaran juga berperan 
memperkenalkan produk yang diproduksi tersebut kepada konsumen agar 
konsumen tertarik terhadap barang (kue) yang diproduksi. Berdasarkan 
penjelasan tersebut, maka peneliti tertarik untuk meneliti apakah ada 
pengaruh Marketing Mix terhadap tingkat penjualan. 
2. Alasan Subjektif 
a. Pen elitian yang dilakukan ini sesuai dengan disiplin ilmu yang penulis 
jalani pada jurusan Ekonomi Syari‟ah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
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 Sofjan Assauri, Loc.Cit. 
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Islam di UIN Raden Intan Lampung yng memiliki konsentrasi 
keilmuan pada Manajemen Pemasaran. 
b. Penulis optimis dapat menyelesaikan penulisan proposal ini, karena 
tersedianya data dan informasi dari sumber yang terkait dengan 
penulisan proposal yaitu informasi langsung dari toko kue dua putri 
Lampung Barat. 
 
C. Latar Belakang Masalah 
Perubahan sosial ekonomi di era globalisasi sekarang ini membuahkan 
tantangan yang tidak dapat dihindarkan oleh dunia bisnis pada umumnya dan 
pemasaran pada khususnya. Tantangan yang dihadapi oleh manajemen 
pemasaran pada intinya untuk menciptakan suatu organisasi pemasaran yang 
lebih baik, yaitu organisasi yang mempunyai efektifitas tinggi. Manajemen 
pemasaran harus mampu menciptakan suatu pelayanan yang memuaskan 
kepada pelanggan dan dalam saat yang bersamaan dapat pula bersaing secara 
efektif.  Persaingan yang makin kompetitif, mengharuskan dari perusahaan 
mampu menerapkan strategi yang dapat mempertahankan dan 
mengembangkan perusahaannya. Keberhasilan suatu perusahaan dalam 
memasarkan produknya ditentukan oleh strategi yang disesuaikan dengan 
situasi dan kondisi dari pasar sasarannya.
7
 
Perusahaan dituntut untuk mampu menerapkan bauran pemasaran yang 
lebih kompetitif yang mampu menganalisis situasi, menentukan sasaran 
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pemasaran yang tepat, seleksi dan analisis target pasar. Serta mampu 
merancang bauran pemasaran sehingga mampu beradaptasi dengan dinamika 
bisnis yang menuntut adanya suatu persaingan yang kompetitif, sehingga 
mampu mencapai target yang telah ditentukan perusahaan.
8
 Perkembangan 
dalam dunia pemasaran saat ini terjadi begitu cepat sehingga menimbulkan 
persaingan yang juga semakin ketat. Dalam dunia pemasaran persaingan 
merupakan hal yang harus dihadapi dengan membuat dan mencari strategi 
yang tepat dalam memperkenalkan produk atau usaha yang kita jalani. 
Seiring perkembangan zaman, persaingan dalam dunia bisnis pun semakin 
kuat, sehingga akan membuat para pengusaha menciptakan berbagai strategi 
yang tepat untuk memasarkan produknya dan memenangkan persaingan untuk 
memaksimalkan pendapatan atau laba. Persaingan semakin ketat terjadi di 
dalam dunia bisnis kuliner khususnya dalam produk makanan seperti kue, 
karena kue merupakan salah satu kuliner yang sangat diminati oleh banyak 
orang. Berikut ini data penjualan kue di beberapa toko kue khas Lampung 


















Penjualan Kue Khas Lampung Barat  
Periode Juli sampai Desember 2017 
 












Juli 13.820  10.300 8.600 8.290 5.350 5.250 
Agustus 11.300 9.450 5.930 7.370 4.050 4.450 
September 12.750 9.830 8.520 8.600 5.150 5.050 
Oktober 10.170 9.040 6.270 6.050 4.600 4.700 
November 11.880 8.650 5.879 5.940 4.200 4.500 
Desember 10.950 8.050 3.511 4.140 3.850 3.970 
Sumber: Laporan Penjualan Masing-Masing Toko Kue Periode Juli- Desember 2017 
 
Berdasarkan data pada tabel 1.1 menunjukan bahwa pada tahun 2017 Toko 
Kue Dua Putri mampu memimpin penjualan Kue Khas Lampung tertinggi 
dibandingkan dengan toko kue barokah, putri belalau, maju jaya, singgah pai, 
dan saibatin. Hal ini menunjukan bahwa jumlah pesaing yang semakin banyak 
membuat pelanggan memiliki pilihan yang banyak pula untuk mendapatkan 
produk yang sesuai dengan harapannya.  
Salah satu cara agar pelanggan tetap memilih produk tertentu adalah 
dengan membuat perbedaan yang unggul antara produknya dengan produk 
sejenis atau yang menjadi penggantinya. Sebelum meluncurkan produknya 
perusahaan harus mampu melihat atau mengetahui apa yang dibutuhkan oleh 
konsumen. Sehingga sudah sewajarnya jika segala kegiatan industri harus 
selalu dicurahkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan kemudian 
konsumen akan memutuskan membeli produk tersebut, pada akhirnya tujuan 
suatu industri yaitu memperoleh laba akan tercapai. Salah satu strategi yang 
harus dimiliki dan dikaji oleh suatu industri adalah strategi pemasaran. 
7 
 
Strategi pemasaran (marketing strategy) adalah desain, implementasi, dan 
kontrol rencana untuk memengaruhi pertukaran demi mencapai tujuan 
organisasi.
9
 Suatu perencanaan strategi pemasaran tidak lepas dari sisi 
konsumen, sebab konsumen mempunyai peranan penting, dimana konsumen 
sebagai alat ukur dalam menentukan keberhasilan suatu barang atau jasa. 
Keberhasilan suatu perusahaan mencapai tujuan dan sasaran perusahaan 
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan memasarkan produknya.
10
  
Peranan strategi pemasaran  tidak terlepas dari marketing mix (bauran 
pemasaran) yang digunakan oleh suatu industri karena marketing mix (bauran 
pemasaran) merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan untuk 
mencapai tujuan industri. Menurut Kotler dan Amstrong untuk mengukur 




Seperti yang diketahui, marketing mix (bauran pemasaran) adalah 
himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh 
perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang di tuju (target market) dalam 
jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objektif) dalam situasi 
persaingan tertentu.
12
 Marketing Mix (bauran pemasaran) dalam rangka 
meningkatkan penjualan sangat penting bagi setiap industri, salah satunya 
industri pembuatan kue. Ketatnya persaingan dalam penjualan kue khas 
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Lampung Barat menjadikan industri ini harus bekerja keras untuk dapat 
memenangkan persaingan. Selain itu pemasaran juga berperan 
memperkenalkan produk tersebut kepada konsumen agar konsumen bisa 
memenuhi kebutuhannya sesuai keinginannya. 
Strategi pemasaran dilakukan untuk memperkenalkan suatu produk 
sehingga dibutuhkan pula landasan ekonomi Islam dalam proses pemasaran 
kepada para konsumen. Ketika suatu bisnis dilakukan oleh seorang produsen 
yang menerapkan prinsip ekonomi Islam dengan baik, yaitu dengan tidak 
mengandung unsur kebathilan, kedzaliman dan keterpaksaan maka 
keloyalitasan konsumen terhadap produk dapat dengan baik tercipta. Hal ini 
sesuai dengan firman Allah SWT dalam QS. An-Nisaa‟: 29 : 
                             
                         
Artinya: ”Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. 
dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah 
Maha Penyayang kepadamu.” (An-Nisaa’4:29)13 
Ayat tersebut menjelaskan bahwa Allah SWT menganjurkan kita untuk 
mencari harta dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka 
diantara dua pihak yang terlibat dalam aktivitas perniagaan. Dalam hal ini 
marketing mix merupakan hal yang harus dimiliki dalam perniagaan, sehingga 
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dalam melakukan pemasaran kue dengan indikator marketing mix harus 
menggunakan prinsip ekonomi Islam yang baik. 
Berdasarkan riset terdahulu dengan adanya Marketing Mix (bauran 
pemasaran) oleh perusahaan akan memberikan dampak yang baik pada 
loyalitas, keputusan dan kepuasan konsumen baik perusahaan ataupun jasa.  
Menurut Haris Hermawan menjelaskan dengan adanya Marketing Mix 
(bauran pemasaran) akan meningkatkan keputusan, kepuasan, dan loyalitas 
konsumen dalam pembelian  sehingga nantinya akan berdampak pada 
peningkatan kualitas daya saing perusahaan.
14
 Sarsi Hartiningsih dan Betty 
Eliya Rokhmah menjelaskan dengan adanya Marketing Mix (bauran 




Afrida Shela Mevita dan Heru Suprihhadi menjelaskan dengan adanya 
Marketing Mix (bauran pemasaran) berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 
konsumen.
16
 Christian A.D Selang menjelaskan dengan adanya marketing Mix 
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Dalam hal memasarkan produk kuenya, toko kue dua putri telah 
menggunakan indikator bauran pemasaran sebagai strategi yang digunakan 
dalam perusahaan. Cara itu membuat produk yang diproduksi oleh toko kue 
dua putri semakin dikenal oleh masyarakat Lampung Barat bahkan sampai 
luar Lampung Barat, cara-cara pemasaran tersebut diantaranya dengan 
mempromosikan kue-kuenya dan menciptakan inovasi-inovasi terbaru. Toko 
kue dua putri juga selalu bisa mengambil hati konsumennya dengan promosi 
melalui media internet maupun secara langsung. Toko ini juga telah 
memperoleh sertifikasi halal dan sertifikat BPOM yang sah.
18
  
Dengan kualitas yang mampu bersaing dengan toko kue lain yang ada di 
Lampung Barat, harga kue-kue yang ditawarkan toko kue dua putri ini juga 
sangat terjangkau bagi masyarakat. Selanjutnya dari segi tempat, Toko Kue 
Dua Putri juga berada strategis didekat pusat kota, sehingga sangat mampu 
dijangkau dengan kendaraan umum maupun pribadi. Toko Kue Dua Putri ini 
juga terasa nyaman dan bersih. 
Toko Kue Dua Putri sudah menerapkan strategi pemasaran, baik dari segi 
promotion, product, price and place. Meskipun telah diterapkan strategi 
pemasaran oleh Toko Kue Dua Putri, akan tetapi tingkat penjualannya 
mengalami fluktuasi, hal itu dapat dilihat dari target dan realisasi penjualan 
Toko Kue Dua Putri bulan Juli sampai Desember 2017 berikut ini: 
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Target Dan Realisasi Penjualan Kue Khas Lampung  











Juli  10.000 13.820 138,2% 
Agustus 10.000 11.300 113% 
September 10.000 12.750 127,5% 
Oktober 10.000 10.170 101,7% 
November 10.000 11.880 118,8% 
Desember 10.000 10.950 109,5% 
Jumlah 60.000 71.870 119,8% 
Rata – Rata 10.000 11.978 119,8% 
Sumber: Laporan Penjualan Toko Kue Dua Putri Periode Juli – Desember 2017 
 
Berdasarkan data pada tabel 1.2 dapat dilihat bahwa rata-rata pencapaian 
target penjualan Kue Khas Lampung Barat sebesar 119,8% jika dilihat dari 
tingkat penjualan setiap bulannya penjualan Kue di Toko Kue Dua Putri telah 
mencapai target, namun penjualan masih mengalami penurunan dan fluktuasi. 
Penjualan tertinggi terjadi pada bulan Juli dan September yang masing-masing 
sebesar 13.820 buah dan 12.750 buah dengan rata-rata penjualan 138,2% dan 
127,5%. Pada bulan Oktober dan Desember Toko Kue Dua Putri mengalami 
penurunan yang cukup signifikan yaitu sebesar 10.170 buah dan 10.950 buah 
dengan rata-rata penjualan 101,7% dan 109,5%. 
Hal ini menjadikan peneliti tertarik untuk mengetahui, apakah dengan 
adanya strategi pemasaran yang dilakukan akan meningkatkan penjualan 
Industri. Sehingga berdasarkan kondisi prariset tersebut maka peneliti tertarik 
untuk membuat suatu penelitian dengan judul “Pengaruh Marketing Mix 
Terhadap Tingkat Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam”. (Studi Pada 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat).  
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D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan batasan masalah yang telah dipaparkan di atas, maka rumusan 
masalah yang dapat diambil sebagai berikut : 
1. Apakah Promotion berpengaruh terhadap tingkat penjualan di Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat ? 
2. Apakah Product berpengaruh terhadap tingkat penjualan di Toko Kue Dua 
Putri Lampung Barat ? 
3. Apaka Price berpengaruh terhadap tingkat penjualan di Toko Kue Dua 
Putri Lampung Barat ? 
4. Apakah Place berpengaruh terhadap tingkat penjualan di Toko Kue Dua 
Putri Lampung Barat ? 
5. Apakah Marketing Mix berpengaruh terhadap tingkat penjualan pada Toko 
Kue Dua Putri Lampung Barat ? 
 
E. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan dari penelitian ini adalah: 
a. untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promotion terhadap tingkat 
penjualan pada Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
b. untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Product terhadap tingkat 
penjualan pada Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
c. untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Price terhadap tingkat 
penjualan pada Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
d. untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Place terhadap tingkat 
penjualan pada Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
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e. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Marketing Mix terhadap 
tingkat penjualan pada Toko Kue Dua Putri. 
2. Manfaat dari penelitian ini adalah: 
a. Sebagai bahan penilaian dan informasi bagi Toko Kue Dua Putri dan 
bagi peneliti-peneliti yang berkepentingan dalam mengambil 
keputusan dan kebijakan yang berkaitan dengan Marketing Mix 
terhadap tingkat penjualan. 
b. Bagi penulis merupakan sarana untuk mempraktekkan teori-teori yang 
didapatkan selama masa perkuliahan dan sekaligus sebagai syarat 
akademik untuk memenuhi seminar proposal pada Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung. 
c. Untuk menambah pengetahuan khususnya Jurusan Ekonomi Syari‟ah 




A. Strategi Pemasaran 
1. Definisi Strategi Pemasaran 
Alfred Chandler mendefinisikan strategi adalah penetapan sasaran dan 
tujuan jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah tindakan serta alokasi 
sumber daya yang dperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan 
perusahaan.
19
 American Marketing Association (AMA) mendefinisikan 
pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan 
harga, promosi, dan distribusi dari ide-ide, barang-barang dan jasa-jasa 




Sofjan Assauri mendefinisikan pemasaran sebagai kegiatan manusia 
yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan 
keinginan melalui proses pertukaran.
21
 Philip Kotler mendefinisikan 
pemasaran sebagai proses sosial dan menejerial yang dilakukan oleh 
seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan 
dan inginkan melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk-
produk yang bernilai dengan yang lainnya.
22
 Sehingga secara umum 
pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses sosial yang merancang dan 
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menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan keinginan dari 
pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan yang optimal kepada 
pelanggan.
23
 Jadi, pada pokoknya pemasaran dapat menciptakan dan 
memelihara hubungan-hubungan pertukaran. Sedangkan hubungan 
pertukaran itu dapat berupa barang dengan uang, dapat juga barang dengan 
barang (barter), ide dengan uang (pendidikan), jasa dengan uang, dan 
semua hubungan pertukaran, termasuk transaksi-transaksi pemerintahan.
24
 
Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang 
pemasaran, untuk memperoleh hasil yang maksimal. Strategi pemasaran 
mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan erat, yakni: 
a. Pasar target/sasaran, yaitu sekelompok konsumen yang homogen yang 
merupakan sasaran perusahaan.  
b. Bauran Pemasaran (marketing mix), yaitu variabel-variabel pemasaran 
yang dapat dikontrol yang akan dikombinasikan oleh  perusahaan 
untuk memperoleh hasil yang maksimal. 
Kedua faktor ini berhubungan erat, pasar sasaran merupakan suatu 
sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 
yang yang digunakan untuk menuju sasaran tersebut.
25
 
Menurut Bygrave sebagaimana yang dikutip oleh Buchari Alma 
mendefinisikan strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan 
kebijakan yang digunakan secara efektif untuk mencocokan program 
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pemasaran (produk, harga, distribusi, promosi) dengan peluang sasaran 
guna mencapai sasaran usaha. Bauran pemasaran sebenarnya adalah suatu 
alat dan menjadi prinsip inti atau dasar dari pemasaran. Disamping itu, 
bauran pemasaran juga memberikan pandang kedalam strategi dasar 
terutama dalam menghadapi para pesaing serta sekaligus untuk 
menetapkan keputusan taktik tertentu.
26
 
Dari beberapa pengertian tersebut dijelaskan bahwa strategi pemasaran 
merupakan suatu alat yang digunakan perusahaan seperti rencana 
perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan. 
2. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran merupakan orientasi manajemen yang menekankan 
bahwa kunci pencapaian tujuan organisasi terdiri dari kemampuan 
perusahaan atau organisasi menentukan kebutuhan atau keinginan pasar 
yang dituju (sasaran) dan kemampuan perusahaan/organisasi tersebut 
memenuhinya dengan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan 
efisien dari para pesaing.
27
 Kunci untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi 
terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan 




Jadi konsep pemasaran merupakan orientasi perusahaan yang 
menekankan bahwa tugas pokok perusahaan adalah menentukan 
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kebutuhan dan keinginan pasar dan selanjutnya memenuhi kebutuhan dan 
keinginan tersebut sehingga dicapai tingkat kepuasan langganan yang 
melebihi dari kepuasan yang diberikan oleh saingan. Ada tiga landasan 
yang penting dari konsep pemasaran, yaitu:
29
 
a. Konsumen dapat dikelompokkan ke dalam segmen pasar yang berbeda 
tergantung dari kebutuhan dan keinginannya. 
b. Konsumen dalam suatu segmen pasar tertentu lebih menyenangi atau 
tertarik akan apa yang ditawarkan perusahaan/organisasi yang dapat 
langsung memenuhi kepuasan dan keinginan tertentu dari mereka. 
c. Tugas organisasi adalah untuk meneliti dan memilih pasar yang dituju 
(sasaran) dan berusaha mengembangkan usaha-usaha penawaran dan 
program-program pemasaran sebagai kunci untuk menarik dan 
mempertahankan pelanggan. 
 
3. Konsep Pemasaran Dalam Islam 
Konsep pemasaran syariah didefinisikan sebagai sebuah disiplin bisnis 
strategi yang mengarah pada proses penciptaan, penawaran, perubahan 
value dari suatu inisiator kepada stakeholder yang dalam keseluruhan 




Konsep pemasaran syariah sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh 
dengan konsep pemasaran yang kita kenal sekarang yaktu sebuah ilmu 
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seni yang mengarah pada proses penciptaan, penyampaian dan 
pengkomunikasian value kepada para konsumen serta menjaga hubungan 
dengan para stakeholder. Berbeda dengan pemasaran syariah bukan hanya 
sebuah teknik pemasaran yang ditambahkan syariah karena ada nilai-nilai 
lebih pada marketing syariah saja, tetapi bermakna suatu pemahaman akan 
pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga 
diharapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan bisnisnya demi 
keuntungan pribadi saja ia juga harus berusaha untuk menjalankan dan 
menawarkan bahkan dapat mengubah value kepada para stakeholder-nya 
sehingga perusahaan tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya 
sehingga stabil dan berkelanjutan.
31
 
Artinya dalam pemasaran syariah seluruh proses baik proses 
penciptaan, penawaran maupun perubahan nilai tidak boleh ada hal-hal 
yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang Islami. 
Pemasaran syariah merupakan suatu kegiatan pemasaran yang dilandasi 
dengan semangat ibadah kepada Allah SWT, berusaha semaksimal 
mungkin dengan tujuan untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk 
kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. 
4. Marketing Mix 
Marketing Mix adalah variabel-variabel yang  dapat dikendalikan oleh 
perusahaan yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi.
32
 
Marketing Mix yaitu kegiatan mengkombinasikan berbagai kegiatan 
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marketing agar dicapai kombinasi yang maksimal dan hasil yang 
memuaskan. Ada empat elemen yang tercakup dalam bauran pemasaran 
ini yang dikenal dengan elemen 4P yang terdiri dari product, price, place 
dan promotion.
33
 Dalam mengembangkan bauran pemasaran terdapat 
beberapa kombinasi yang termasuk variabel-variabel strategi pemasaran, 
yakni antara lain: 
a. Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi perusahaan 
adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 
berusaha menarik calon konsumen yang baru. Paling tidaknya terdapat 
4 macam saran promosi yang dapat digunakan oleh setiap perusahaan 
dalam mempromosikan produknya, baik barang maupun jasa. Keempat 
macam sarana yang digunakan adalah usaha perusahaan untuk 
mempengaruhi dengan merayu (persuasive communication) calon 
pembeli, melalui pemakaian segala unsur acuan pemasaran disebut 
promosi. Keempat unsur tersebut yaitu:
34
  
1) Periklanan (advertising) 
Iklan adalah sarana  promosi yang digunakan oleh perusahaan 
guna menginformasikan, menarik, dan mempengaruhi calon 
pembelinya. Penggunaan promosi dengan klan dapat dilakukan 
dengan berbagai media seperti lewat:  
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a) Pemasangan bilboard di jalan-jalan strategis.  
b) Pencetakan brosur baik disebarkan disetiap cabang atau pusat-
pusat perbelanjaan.  
c) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis.  
d) Pemasangan melalui koran.  
e) Pemasangan melalui majalah.  
f) Pemasangan melalui televisi .  
g) Pemasangan melalui radio.  
h) dan menggunakan media lainnya.  
2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)  
Tujuan promosi penjualan adalah meningkatkan penjualan atau 
untuk meningkatkan jumlah pembeli. Promosi penjualan dilakukan 
untuk menarik pembeli agar segera membeli setiap produk atau 
jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu, agar pembeli tertarik untuk 
membeli maka perlu dibuatkan promosi penjualan yang semenarik 
mungkin.   
3) Publisitas (Publicity)  
Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing 
pembeli melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial, serta 
kegiatan lainnya melalui berbagai media. Kegiatan publisitas dapat 
meningkatkan pamor perusahaan dimata para konsumennya, baik 
secara langsung maupun tidak langsung. Oleh karena itu, kegiatan 
publisitas perlu diperbanyak lagi.  
21 
 
4) Penjualan Pribadi (Personal Selling)  
Personal selling merupakan penyajian secara lisan dalam  suatu 
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli  dengan 
tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. Di dalam  perusahaan 
penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh  seluruh karyawan.  




1) Pengiklanan, adalah bentuk persentase dan promosi ide, barang 
atau jasa secara non personal oleh sponsor yang teridentifikasi. 
Bentuk periklanan misalnya adalah brosur, poster, billboard, 
bentuk audio visual melalui media televisi, logo atau simbol dan 
sebagainya.  
2) Hubungan masyarakat, adalah suatu program yang didesain untuk 
mempromosikan atau melindungi image  perusahaan atau produk 
secara individual. Misalnya melalui seminar, sponsor kegiatan, 
donatur dan lain sebagainya.  
3) Pemasaran langsung, adalah penggunaan saluran langsung 
konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan jasa 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran. 
Pemasaran langsung dapat menggunakan sejumlah saluran untuk 
menjangkau calon pelanggan dan pelanggan perorangan, seperti 
                                                             
35
 Pandji Anoraga, Op.Cit. hlm 222 
22 
 
pemasaran katalog surat langsung, kios, situs web dan lain 
sebagainya.  
4) Pemasaran dari mulut ke mulut (word of mouth) 
Pemasaran dari mulut ke mulut adalah komunikasi lisan dan 
elektronik antar masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan 
atau pengalaman membeli atau menggunakan produk dan jasa. 
Pelanggan akan berbicara dengan pelanggan lain atau masyarakat 
lainnya tentang pengalamannya menggunakan produk yang 
dibelinya. 
b. Produk (Product) 
Produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 
perusahaan kepada para sasaran. Dalam mengembangkan bauran 
pemasaran, suatu produk disini meliputi : ragam, kualitas, desain, fitur, 
kemasan dan nama merk.
36
 Produk secara garis besar dapat dibagi 
menjadi produk barang dan produk jasa. Produk barang yaitu produk 
yg nyata seperti produk kendaraan bermotor, komputer, alat elektronik 
dan produk lainnya yang bersifat konkret. Sementara produk jasa 
bersifat abstrak namun manfaatnya dapat dirasakan, seperti pelayanan 
kesehatan, bank, dan produk jasa lainnya.
37
 
Dalam srtategi marketing mix, strategi produk merupakan unsur 
yang paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran 
lainnya. Strategi produk dapat mencangkup keputusan tentang 
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acuan/bauran produk (product mix), merk dagang (brand), cara 
pembungkusan/kemasan produk (product Packaging), tingkat 
mutu/kualitas produk dan pelayanan (service) yang diberikan. Tujuan 
utama startegi produk adalah untuk dapat mencapai sasaran pasar yang 




c. harga (Price) 
Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan 
untuk memperoleh suatu produk. Dalam mengembangkan bauran 
pemasaran, suatu produk disini meliputi : harga relatif, daftar harga 




Harga merupakan satu-satunya unsur dari marketing mix yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya 
unsur biaya saja. Walaupun penetapan harga merupakan persoalan 
penting, masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 
menangani permasalahan penetapan harga tersebut. Karena 
menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi 
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d. Tempat (Place) 
Tempat yaitu meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk 
tersedia bagi pelanggan sasaran yang meliputi antara lain: saluran 




Penyaluran merupakan suatu kegiatan penyampaian produk sampai 
ke tangan si pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat. Oleh 
karena itu, kebijakan penyaluran merupakan penentuan saluran 
pemasaran (marketing channels) dan distribusi fisik (physical 
distribution). Kedua faktor ini mempunyai hubungan yang sangat erat 








1) Produsen ke Konsumen  
Produsen menggunakan saluran langsung dengan penjualnya 
atau langsung dengan menjumpai kosumennya bisa melalui  kios 
terdekat, rumah kerumah atau melalui pos.  
2) Produsen-Pengecer-Konsumen  
Banyak pengecer besar bertindak sebagai perantara sekaligus 
sebagai pengecer dan juga sebagai penyalur barang langsung. 
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3) Produsen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen  
Didalam pasar konsumen, mereka merupakan pedagang grosir 
atau pedagang besar sekaligus pengecer.  
4) Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen 
Produsen juga menggunakan perantara agen untuk mencapai 
para pengecer besar (supermarket) maupun pedagang kecil (toko 
kecil) di pasar.  
5)  Produsen-Agen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen  
Untuk mencapai pengecer kecil, produsen sering menggunakan 
perantara agen dengan menggunakan pedagang besar untuk 
menyalurkan ke para pengecer kecil. 




1) Sistem transportasi perusahaan  
2) Sistem penyimpanan  
3) Pemilihan saluran distribusi 
Termasuk dalam sistem transportasi antara lain keputusan tentang 
pemilihan alat transportasi, penentuan jadwal pengiriman, rute yang 
harus ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem penyimpanan harus 
menentukan letak gudang yang baik untuk menyimpan bahan baku 
maupun lokasi menyimpan barang jadi, peralatan dan lainnya. 
Sedangkan pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan tentang 
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pengguna penyalur (pedagang besar, eceran, dll) dan bagaimana 
menjalin kerja yang baik dengan penyalur. 
B. Penjualan 
1. Pengertian Penjualan 
Penjualan merupakan salah satu kegiatan pemasaran. karena dengan 
adanya penjualan dapat menciptakan suatu proses pertukaran barang atau 
jasa antara penjual dan pembeli.
45
 
Menurut Kotler, konsep penjualan beranggapan bahwa konsumen dan 
bisnis, jika dibiarkan tidak akan membeli cukup banyak produk organisasi. 




Jadi pengertian penjualan adalah suatu kegiatan untuk menyalurkan 
barang kepada konsumen atau pembeli yang dihasilkan oleh suatu 
perusahaan dengan cara promosi yang bersifat mempengaruhi kosumen 
tersebut hingga barang tersebut sampai terjual kepada konsumen. 
Tingkat penjualan menurut Asri adalah jumlah unit penjualan nyata 
perusahaan dalam satu periode tertentu. Jadi tingkat penjualan adalah hasil 
dari penjualan yang diukur menggunakan satuan.
47
 
Menurut Menurut Swastha dan Irawan sebagaimana yang dikutip oleh 
Rina Rachmawati, pengukuran tingkat penjualan dapat dilakukan dengan 
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dua cara, yaitu didasarkan jumlah unit produk yang terjual dan didasarkan 
pada nilai produk yang terjual (omzet penjualan). Tingkat penjualan yang 
diukur berdasarkan unit produk yang terjual, yaitu jumlah unit penjualan 
nyata perusahaan dalam suatu periode tertentu, sedangkan nilai produk 
yang terjual (omzet penjualan), yaitu jumlah nilai penjualan nyata 
perusahaan dalam suatu periode tertentu.
48
 
2. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Tingkat Penjualan 
Menurut Swatha dan Irawan, Dalam prakteknya kegiatan penjualan itu 
dipengaruhi oleh beberapa faktor. Adapun fakor-faktor yang dapat 
mempengaruhi tingkat penjualan adalah sebagai berikut:
49
 
a. Kondisi dan kemampuan penjual  
Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat 
berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk maksud 
tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting yang 
sangat berkaitan, yaitu:   
1) Jenis dan karakteristik yang ditawarkan.  
2) Harga produk.  
3) Syarat penjualan, seperti pembayaran, pengiriman, garansi, dan 
sebagainya. 
Masalah-masalah tersebut biasanya menjadi pusat perhatian 
pembeli sebelum melakukan pembeliannya. Selain itu manajer perlu 
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memperhatikan jumlah serta sifat-sifat tenaga penjual yang baik hal ini 
diperlukan untuk menghindari timbulnya rasa kecewa pada para 
pembeli dalam pembeliannya. Adapun sifat-sifat yang perlu dimiliki 
oleh seorang penjual yang baik antara lain: sopan, pandai bergaul, 
pandai bicara, mempunyai kepribadian yang menarik, sehat jasmani, 
jujur, mengetahui cara-cara penjualan dan sebagainya.  
b. Kondisi pasar 
Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran 
dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. 
Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan, yaitu:  
1) Jenis pasarnya.  
2) Kelompok pembeli atau segmen pasar.  
3) Daya belinya.  
4) Frekuensi pembeliannya.  
5) Keinginan dan kebutuhannya.    
c. Modal  
Akan lebih sulit bagi perusahaan untuk menjual barangnya apabila 
barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli. Dalam 
keadaan seperti ini, perusahaan harus memperkenalkan dulu 
barangnya, salah satu caranya yaitu dengan advertising. Untuk 
melaksanakan maksud tersebut perusahaan membutuhkan modal, 
karena hal tersebut hanya dapat dilakukan apabila perusahaan 
mempunyai modal yang cukup. Perusahaan juga harus menggunakan 
29 
 
berbagai macam bentuk advertising yang menjadi modal perusahaan 
untuk bersaing dengan kompetitor lainnya.  
d. Faktor lain  
Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, 
pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 
melaksanakannya diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 
perusahaan yang bermodal kuat kegiatan ini secara rutin dapat 
dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 
relatif kecil kegiatan ini lebih jarang dilakukan. 
C. Marketing Mix Menurut Perspektif Ekonomi Islam 
1. Promosi (Promotion) 
Promosi dalam perspektif syariah merupakan suatu upaya 
penyampaian informasi yang benar terhadap produk barang atau jasa 
kepada calon konsumen atau pelanggan. Berkaiatan dengan hal itu maka 
ajaran Islam sangat menekankan agar menghindari unsur penipuan atau 
memberikan informasi yang tidak benar bagi para calon konsumen atau 
pelanggan.
50
 Strategi promosi, pebisnis muslim juga akan menghindari 
iklan, porno, bohong, dan promosi yang menghalalkan segala cara.
51
 Hal 
tersebut sesuai dengan firman Allah SWT. Dalam QS. Al-Ahzab sebagai 
berikut: 
                                                             
50 Ita Nurcholifah, Strategi Marketing Mix  Dalam Perspektif Syariah, (Jurnal Khatulistiwa – 
Journal Of Islamic Studies: Volume 4 Nomor 1 Maret 2014), hlm. 83 
51




                  
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah 
dan Katakanlah perkataan yang benar” (QS. Al-Ahzab 33: 70)52 
Ayat tersebut dapat menjadi acuan bagi upaya promosi yang dilakukan 
oleh toko kue Dua Putri dalam memasarkan atau menjual produknya 
kepada masyarakat agar memberikan informasi yang benar dan akurat, 
sehingga tidak mengandung unsur penipuan yang dapat merugian 
konsumen atau pelanggan. 
2. Produk (Product) 
Menurut Islam, strategi produk barang dan jasa yang di tawarkan harus 
yang berkualitas atau sesuai dengan yang dijanjikan.
53
 Jika dilihat dalam 
perspektif syariah, suatu produk yang akan dipasarkan atau ditukarkan 
haruslah produk yang halal dan memiliki mutu atau kualitas yang terbaik, 
bukan sebaliknya demi mendapatkan keuntungan yang sebanyak- 
banyaknya untuk laku menurunkan kualitas suatu produk. Dan kualitas 
mutu produk yang akan dipasarkan itu juga harus mendapat persetujuan 
bersama antara kedua belah pihak, antara penjual dan pembeli produk 
tersebut. 
54
  Hal tersebut sesuai dengan firman Allah SWT. Dalam QS. Al-
Baqarah sebagai berikut: 
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                             
                              
  
Artinya: “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa 
yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-
langkah syaitan; Karena Sesungguhnya syaitan itu adalah musuh 
yang nyata bagimu. Sesungguhnya syaitan itu Hanya menyuruh 
kamu berbuat jahat dan keji, dan mengatakan terhadap Allah 
apa yang tidak kamu ketahui." (QS. Al- BAqarah 2: 168-169)55 
Dari ayat tersebut menjelaskan bahwa dalam setiap produk kue yang 
ditawarkan oleh toko kue Dua Putri haruslah produk yang halal dan tidak 
mengandung zat-zat yang tidak diperbolehkan dalam Islam. Produk kue 
yang ditawarkan juga harus produk yang sesuai dengan apa yang 
dipasarkan, sehingga tidak merugikan pihak konsumen ataupun produsen. 
3. Harga (Price) 
Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad SAW berdasarkan 
prinsip suka sama suka. Allah SWT melarang mengambil harta orang lain 
dengan jalan bathil (tidak benar), kecuali dengan perniagaan yang berlaku 
dengan suka sama suka tanpa paksaan.
56
 Hal ini juga dijelaskan dalam QS. 
An-Nisaa‟: 29 : 
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                            
                         
Artinya: ”Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 
dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka 
di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.” (An-
Nisaa’4:29)57 
Penetapan harga dalam perspektif syariah, tidaklah terlalu rumit, dasar 
penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu produk yang 
tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, setelah dikurangi 
dengan biaya produksi (baca: riba). Berkenaan dengan hal tersebut Allah 
SWT berfirman dalam surah Ali „Imran ayat 130 sebagai berikut:58 
                            
     
Artinya:“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 
dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada Allah 




Ayat tersebut jelas menunjukkan bahwa di dalam melakukan transaksi 
ekonomi  tidak dibenarkan untuk mematok harga yang berlipat ganda 
sebagai wujud keuntungan pribadi atau perusahaan.  
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4. Tempat (Place) 
Strategi tempat saluran distribusi, pebisnis muslim sekali-sekali tidak 
akan melakukan tindak kedzaliman terhadap pesaing lain, suap untuk 
melicinkan saluran pasarannya, dan tindakan machiavelis lainnya.
60
 Dalam 
perspektif syariah, saluran pemasaran atau lokasi perusahaan bisa dimana 
saja asalkan tempat tersebut bukan tempat yang dipersengketakan 
keberadaannya. Namun tersirat, Islam lebih menekankan pada kedekatan 
perusahaan dengan pasar. Hal itu untuk menghindari adanya aksi 
pencegatan barang sebelum sampai ke pasar, karena semakin pendek 
saluran pemasaran ke pasar, akan semakin baik. Sehingga tidak ada aksi 
transaksi sepihak dari para spekulan. 
 






























Hasil pengujian secara 
simultan dan parsial 
menunjukkan 
pengaruh variabel 
produk, harga, saluran 
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harga, dan tempat 
masing – masing 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap volume 
penjualan pada 
restoran cepat saji 
McDonald‟s delta 
plaza Surabaya. 
Kondisi ini ditunjukan 
dengan tingkat 
signifikasi masing – 
masing variabel 
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Sumber: Data Diolah 2018 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu yaitu sama-sama 
menguji pengaruh variable Marketing Mix (Bauran Pemasaran) terhadap 
tingkat penjualan, Namun perbedaan penelitiam ini dengan penelitian 
sebelumnya terletak pada objek serta jenis barang yaitu kue khas Lampung 
Barat dan tempat penelitian dalam penelitian ini adalah Toko Kue, selain itu 





E. Kerangka Pemikiran 
Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 
yang penting. Dalam penelitian ini dapat dilihat hubungan antar variabel-
variabel turunan Marketing Mix terhadap tingkat penjualan produk pada Toko 












Dalam kerangka pemikiran di atas penulis mencoba untuk menguraikan 
apakah terdapat pengaruh antara variabel X (Marketing Mix) yang terdiri dari 
Promotion (X1), Product (X2), Price (X3), Place (X4) terhadap Y (Tingkat 


















Hipotesis adalah pernyataan yang didefinisikan dengan baik mengenai 
karakter populasi. Ada dua macam hipotesis yang dibuat dalam suatu percobaan 
penelitian yaitu hipotesis nol dan hipotesis alternatif.
61
 Hipotesis nol menyatakan 
tidak adanya perbedaan antara dua variabel, atau tidak adanya pengaruh antara 
variabel X dan Variabel Y. Hipotesis alternatif menyatakan adanya hubungan 
antara variabel X dan Variabel Y atau adanya perbedaan antara dua kelompok.
62
 
Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang masalah, perumusan masalah, dan 
tujuan penelitian ini hipotesis yang diajukan sebagai berikut : 
H1  : Promotion berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di Toko 
Kue Dua Putri Lampung Barat. 
H2    : Product berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat. 
H3   : Price berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat. 
H4  : Place berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat. 
H5     : Marketing Mix Berpengaruh Signifikan terhadap tingkat Penjualan di 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat.
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 BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis Dan Sifat Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field reseach). 
Penelitian lapangan adalah penelitian yang langsung dilakukan 
dilapangan atau kepada responden.
63
 Melihat jenis penelitian ini adalah 
penelitian lapangan, maka dalam pengumpulan data, penulis menggali 
data-data yang berkenaan dengan penerapan strategi pemasaran dan 
bauran pemasaran, serta tingkat penjualan kue pada Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat. 
2. Sifat Penelitian  
Penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian assosiatif dengan 
menggunakan metode pendekatan secara kuantitatif. Penelitian assosiatif 
yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua 
variabel atau lebih.
64
 Penelitian assosiatif yang dimaksud dalam penelitian 
ini adalah hubungan antara promotion, product, price and place terhadap 
tingkat penjualan. Metode kuantitatif adalah metode Penelitian yang dapat 
diartikan sebagai metode Penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
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 digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen Penelitian, analisis 




B. Sumber Data 
Dalam penelitian ini digunakan dua metode dalam pengumpulan data, 
yaitu: 
1. Data Primer 
Data primer adalah data yang langsung memberikan data kepada 
pengumpul data.
 67 
Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari 
lapangan atau lokasi penelitian yaitu industri Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat melalui wawancara secara langsung dengan pemilik Toko 
Kue Dua Putri dan kuesioner yang diberikan secara langsung kepada 
responden atau pelanggan Toko Kue Dua Putri. 
 
2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang tidak langsung memberikan data 
kepada pengumpul data.
68
 Dalam penelitian ini data sekunder diperoleh 
dari buku-buku yang memberikan informasi tentang strategi pemasaran 
yaitu Marketing Mix dan tingkat penjualan. Berikut adalah data penjualan 
Toko kue Dua Putri Lampung Barat periode Juli sampai Desember 2017. 
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Filsafat Positivisme adalah aliran filsafat yang beranggapan bahwa pengetahuan itu semata-
mata berdasarkan pengalaman dan ilmu yang pasti. 
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Data Penjualan Kue Khas Lampung di Toko Kue Dua Putri 
Periode Juli – Desember 2017 
Bulan Penjualan 







Rata – Rata 10.000 
Sumber: Laporan Penjualan Toko Kue Dua Putri 
Periode Juli – Desember 2017 
C. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian proposal ini 
adalah: 
1. Kuesioner (Angket) 
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 
kepada responden untuk dijawabnya. Selain itu kuesioner juga cocok 
digunakan bila jumlah responden cukup besar dan tersebar di wilayah 
yang luas. 
2. Observasi 
Sutrisno Hadi mengemukakan bahwa, observasi merupakan suatu 
proses yang kompleks, suatu kompleks yang tersusun dari berbagai proses 
biologis dan psikologis. Dua diantara yang terpenting adalah proses-proses 
pengamatan dan ingatan.
69
 Penelitian dengan observasi berarti turun 
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langsung ke Industri rumahan Toko Kue Dua Putri untuk melihat secara 
langsung proses Marketing Mix yang digunakan oleh industri.  
3. Interview (Wawancara) 
Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila 
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan masalah 
yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari 
responden yang lebih mendalam dengan jumlah responden yang sedikit. 
Wawancara dapat dilakukan secara terstruktur maupun tidak terstruktur 
dan dapat dilakukan secara langsung maupun tidak langsung.
70
 
Pengukuran jawaban dari kuesioner yang dilakukan menggunakan 
pengukuran skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, 
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang 
fenomena sosial.
71
 Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan 5 point skala dengan skor yang dapat diberikan sebagai 
berikut: 
a. Sangat Setuju   (SS) : 5 
b. Setuju    (S) : 4 
c. Ragu-Ragu   (RR) : 3 
d. Tidak Setuju   (TS) : 2 
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D. Definisi Operasional Variabel 
1. Variabel Penelitian 
Variabel pada umumnya dikategorikan menjadi dua macam yaitu: 
a. Variabel bebas (Independen) (X) 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, predictor, 
antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 
atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 
dependen (terikat).
72
 Variabel independen dalam penelitian ini adalah 
Marketing Mix yang terdiri dari Promotion (X1), Product (X2), Price 
(X3), and Place (X4). 
a. Promotion (X1) 
Menurut Kasmir promosi merupakan cara menginformasikan 
segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon 
konsumen yang baru promosi berarti aktivitas yang menyampaikan 
manfaat produk dan membujuk pelanggan agar membelinya. 
Berikut ini adalah cara-cara melakukan promosi :
 73
  
i. Hubungan Masyarakat dan Publisitas, merupakan kegiatan 
promosi untuk memancing pembeli melalui kegiatan seperti 
pameran, bakti sosial, serta kegiatan lainnya melalui berbagai 
media.  
ii. Personal Selling, merupakan penyajian secara lisan dalam 
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suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli 
dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. Di dalam 
perusahaan penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh 
seluruh karyawan. 
iii. Promosi dari orang lain mulut ke mulut (word of mouth), 
merupakan adalah komunikasi lisan dan elektronik antar 
masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau 
pengalaman membeli atau menggunakan produk dan jasa.  
iv. Periklanan, iklan adalah sarana  promosi yang digunakan oleh 
perushaan guna menginformasikan, menarik, dan 
mempengaruhi calon pembelinya. 
b. Product (X2) 
Menurut Kotler produk merupakan kombinasi barang dan jasa 
yang ditawarkan perusahaan kepada para sasaran. Dalam 
mengembangkan bauran pemasaran, suatu produk disini memiliki 
indikator yang harus diperhatikan yaitu:
 74
  
a) Kualitas, adalah keseluruhan ciri serta dari suatu produk atau 
pelayanan pada kemampuan untuk memberi kepuasan bagi 
konsumen. 
b) Desain, menurut kotler desain (design) adalah totalitas fitur 
yang mempengaruhi tampilan, rasa dan fungsi produk 
berdasarkan kebutuhan pelanggan.   
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d) Ragam  merupakan proses yang berkaitan dengan perancangan 
pembuatan wadah atau pembungkus untuk suatu produk. 
c. Price (X2), 
Menurut Kotler harga merupakan sejumlah uang yang harus 
dibayarkan pelanggan atau konsumen untuk memperoleh produk. 
Berikut ini adalah macam-macam indikator harga yang 
dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong:
 76
  
a) Harga relatif adalah suatu uraian harga yang dicantumkan pada 
suatu label memiliki kesusaian dengan produk yang akan 
dibeli. 
b) Periode Pembayaran, adalah cicilan sesuai kesepakatan antara 
penjual dan pembeli biasanya berhubungan dengan kredit.  
c) Diskon, merupakan potongan harga dari daftar harga yang 
tertera atau saat ada event tertentu. 
d) Persyaratan Kredit merupakan persyaratan yang diajukan 
penjual kepada konsumen jika melakukan kredit.  
d. Place (X3) 
menurut Kotler merupakan elemen bauran pemasaran yang 
ketiga, yaitu meliputi kegiatan prusahaan yang membuat produk 
tersedia bagi pelanggan sasaran. Dalam meentukan tempat dan 
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a) Saluran distribusi produsen ke konsumen (langsung),  Produsen 
menggunakan saluran langsung dengan penjualnya atau 
langsung dengan menjumpai kosumennya bisa melalui kios 
terdekat, rumah kerumah atau melalui pos 
b) Transportasi, proses memindahkan barang dalam pemasaran 
agar sampai ke tangan konsumen. 
c) Lokasi merupakan suatu tempat penjualan produk tersedia bagi 
konsumen. 
d) Cakupan logistik berarti pembuatan, penyimpanan dan 
penempatan produk perusahaan pada outlet suatu daerah 
tertentu. 
b. Variabel terikat (Dependen) (Y) 
Sering disebut sebagai variabel output, kriteria, konsekuen. Dalam 
bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel 
terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 
karena adanya variabel bebas.
78
 Variabel dependen dalam penelitian 
ini adalah Tingkat Penjualan (Y). 
a. Tingkat Penjualan (Y) 
Menurut Swastha dan Irawan pengukuran volume penjualan 
dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu didasarkan jumlah unit 




 Sugiyono, Op.Cit. hlm. 137 
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produk yang terjual dan didasarkan pada nilai produk yang terjual 
(omzet penjualan). Volume penjualan yang diukur berdasarkan unit 
produk yang terjual, yaitu jumlah unit penjualan nyata perusahaan 
dalam suatu periode tertentu, sedangkan nilai produk yang terjual 
(omzet penjualan), yaitu jumlah nilai penjualan nyata perusahaan 
dalam suatu periode tertentu. Dalam penelitian ini pengukuran 
volume penjualan didasarkan pada jumlah unit produk yang terjual.
 
79
 Dalam prakteknya tingkat penjualan itu dipengaruhi oleh 
beberapa faktor. Adapun fakor-faktor yang dapat mempengaruhi 
tingkat penjualan adalah sebagai berikut : 
a) Kondisi dan kemampuan penjual, yaitu Penjual harus dapat 
meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai 
sasaran penjualan yang diharapkan.  
b) Kondisi Pasar, yaitu Pasar sebagai kelompok pembeli atau 
pihak yang menjadi sasaran dalam penjualan, dapat pula 
mempengaruhi kegiatan penjualannya sesuai kebutuhan dan 
permintaan pasar.  
c) Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, 
pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan Pemberian 
hadiah.  
d) Modal berarti suatu perusahaan memiliki beragam produk dan 
advertising yang beragam agar dapat bersaing dengan 
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Variabel – variabel dalam penelitian ini diukur menggunakan 
skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, 




2. Definisi Operasional 
Definisi operasional merupakan variabel penelitian dimaksudkan untuk 
memahami arti dari setiap variabel penelitian sebelum melakukan analisis, 
instrumen, serta sumber pengukuran berasal dari mana.
81
 Dalam penelitian 
ini definisi operasional variabel yang dikemukakan adalah sebagai berikut: 
Tabel 3.2  
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2. Desain Menurut  
saya bentuk 
































































































































































































































Sumber : Data Primer Diolah 2018 
 
v. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah keseluruhan jumlah yang terdiri atas obyek atau 
subyek yang mempunyai karakteristik dan kualitas tertentu yang 
52 
 
ditetapkan oleh peneliti untuk diteliti dan ditarik kesimpulanya.
82
 Populasi 
yang menjadi narasumber dalam penelitian ini adalah keseluruhan 
konsumen Toko Kue Dua Putri Lampung Barat, dengan jumlah rata-rata 





Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut.
84
 Untuk menemukan ukuran sampel, digunakan metode 
teknik Simple Random Sampling atau sampel acak sederhana yaitu  sampel 
diambil secara acak dari semua populasi, dimana semua anggota populasi 
mempunyai peluang yang sama untuk dipilih menjadi sampel. Pemilihan 
sampel penelitian menggunakan rumus slovin yaitu sebagai berikut:
85
 
n =         N 




n = Ukuran sampel 
N = Populasi 
e = Presentase tingkat kesalahan (catatan: umumnya digunakan 1% 
atau 0,01, 5% atau 0,05 %, dan 10% atau 0,1%) 
berdasarkan pada rumus di atas, sampel pada penelitian ini sebagai 
berikut: 
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n =          150 
      1 + (150 x 0,1
2
) 
=         150 
   1 + (150 x 0,1) 
= 60 (Responden) 
 
Berdasarkan perhitungan dengan rumus tersebut, didapatkan 60 
responden sebagai sampel dalam penelitian ini. 
 
vi. Teknik Analisis Data 
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
a. Uji Validitas 
Uji validitas adalah seberapa jauh alat dapat mengukur hal atau 
subyek yang dapat diukur.
86
 Teknik korelasi yang digunakan untuk 
melakukan uji validitas item pertanyaan dalam penelitian ini adalah 
korelasi product moment dengan rumus sebagai berikut:      
 
Keterengan:  
Rxy   = Korelasi  
X   = Skor perolehan X  
Y   = Skor perolehan Y  
N   = Jumlah responden atau banyaknya sampel   
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Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir pertanyaan yang 
diajukan. Hasil r hitung dibandingkan r tabel dimana df = n-2 dengan 
signifikan 5%. Apabila hasil yang diperoleh r hitung > r tabel , maka 
instrumen tersebut valid.
87
 Dalam melakukan uji validtas ini, peneliti 
akan menggunakan metode komputerisasi dengan statistik SPPS 20. 
b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi 
responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan butir 
pertanyaan yang merupakan dimensi suatu variabel dan disusun dalam 
suatu bentuk kuesioner.
88
 Uji ini menunjukkan pada suatu pengertian 
bahwa suatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik.  
Dalam hal ini uji reliabilitas digunakan dengan komputerisasi 
program SPSS 20 dengan menggunakan teknik cronbac alphah, jika 
nilai pada hasil reliabilitas > 0,60 maka reliabilitas pernyataan dapat 
diterima, sebaliknya apabila nilai pada hasil reliabilitas < 0,60 
makahasil tersebut tidak reliabilitas atau tidak diterima. 
 
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 
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 Uji normalitas data dapat dilakukan dengan menggunakan 
uji kolmogrov smirnov satu arah. Pengambilan kesimpilan untuk 
menentukan apakah suatu data mengikuti distribusi normal atau tidak 
adalah dengan menilai nilai signifikannya. Jika signifikan > 0,05 maka 
variabel berdistribusi normal dan sebaliknya jika signifikan < 0,05 
maka variabel tidak berdistribusi normal.
90
 
b. Uji Multikolinieritas  
Uji multikolinieritas dimaksudkan untuk menguji apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas 
(independen).
91
Apabila terjadi korelasi antara variabel bebas, maka 
terdapat problem multikolinieritas (multiko) pada model regresi 
tersebut. Pedoman suatu model regresi yang bebas multikolinieritas 
adalah koefisien korelasi antar variabel independen haruslah lemah 




c. Uji Heteroskedastisitas  
Uji heteroskedastisitas untuk menguji terjadinya perbedaan 
variance residual suatu periode pengamatan yang lain. Cara menguji 
ada tidaknya heteroskedastisitas pada suatu model dapat dilihat dengan 
pola gambar Scatterpolt, regresi yang tidak terjadi heteroskedastisitas 
jika titik-titik menyebar diatas dan dibawah atau sekitar angka 0, titik-
                                                             
89
Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Program SPSS, (Semarang : Badan Penerbit 
UNIV. Diponegoro, 2006), hlm. 49 
90
 V. Wiratna Sujarweni, Op.Cit. hlm. 112. 
91
 Sutrisno Hadi, Metode Research (Yogyakarta: ANDI, 2002), hlm 5 
92
 Ibid, hlm. 207. 
56 
 
titik data tidak mengumpul hanya diatas atau dibawah saja, penyebaran 
titik-titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang melebar 




d. Uji Autokorelasi 
Autokorelasi adalah keadaan dimana terjadiya korelasi dari 
residual untuk pengamatan satu dengan pengamatan lain yang disusun 
menurut runtut waktu. Model regresi yang baik mensyaratkan tidak 
adanya masalah autokorelasi. Menurut Arum Janie
94
 salah satu cara 
yang umum digunakan untuk mendeteksi adanya autokorelasi dalam 
regresi linier berganda adalah dengan uji Durbin Watson (DW). Suatu 
model  regresi dinyatakan tidak terdapat permasalahan autokorelasi 
apabila :  
dL < d < 4 – dU 
Dimana :  
d  = Nilai Durbin Watson hitung  
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3. Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Linier Berganda 
Dengan menganalisis data yang diperoleh untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel 
terikat menggunakan model ekonometrika dengan meregresikan 
variabel-variabel yang ada dengan menggunakan metode OLS 
(Ordinary Least Square).
95
 Data-data yang digunakan, dianalisis 
secara kuantitatif dengan menggunakan analisis statistik yaitu 
persamaan regresi linear. Variabel independen yang mempengaruhi 
variabel dependen dinyatakan dalam fungsi sebagai berikut:  
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
 Keterangan :  
Y  = Tingkat penjualan 
a   = Konstanta 
b1 = koefisien regresi untuk X1  
b2 = koefisien regresi untuk X2  
b3 = koefisien regresi untuk X3  
b4 = koefisien regresi untuk X4  
X1 = Promotion  
X2 = Product 
X3 = Price 
X4 = Place 
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b. Koefisien Determinasi (R2) 
Determinasi R
2 
mencerminkan kemampuan variabel independen. 
Tujuan analisis ini adalah untuk menghitung besarnya pengaruh 






1) R2 bukan merupakan besaran negatif 
2) Batasnya adalah 0 ≤  R2 ≤ 1. Jika R2 sebesar 1 (satu) berarti 
“kecocokan sempurna” atau variabel independen hampir 
memberikan informasi yang dijelaskan untuk memprediksi variasi 
variabel dependen. Jika R
2
 sebesar 0 (nol) berarti tidak ada 
hubungan sama sekali antara Y dan X atau kemampuan semua 
variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen amat 
terbatas.Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan statistik SPSS 
20. 
c. Uji F (Simultan) 
Uji F-statistik dilakukan untuk melihat seberapa besar pengaruh 
variabel independen secara keseluruhan atau bersama sama terhadap 
variabel dependen.
97
 Untuk pengujian ini dilakukan hipotesa sebagai 
berikut: 
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1) Jika nilai prob. Fhitung < 0,05 maka H0 ditolak, artinya secara 
bersama-sama ada pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen. 
2) Jika nilai prob. Fhitung > 0,05 maka H0 diterima, artinya secara 
bersama-sama tidak ada pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen. 
d. Uji t (Parsial) 
Uji t-statistik pada dasarnya untuk menunjukkan seberapa jauh 
pengaruh satu variabel bebas secara individu dalam menerangkan 
variabel terikat.
98
 Kriteria pengujian yang digunakan pada tingkat α = 
5% sebagai berikut: 
1) Jika nilai prob. Thitung < 0,05 maka H0 ditolak, dapat disimpulkan 
bahwa variabel bebas berpengaruh signifikan terhadap variabel 
terikatnya 
2) Jika nilai prob. Thitung > 0,05 maka H0 diterima, variabel bebas 
tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel terikatnya.
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 
A. Hasil Penelitian 
1. Gambaran Umum Toko Kue Dua Putri 
Toko kue ini berawal dari ide dan peluang pasar yang kemudian 
direalisasikan menjadi sebuah produk nyata. Hal ini yang melatarbelakangi 
seorang ibu Hermawati mendirikan usaha dibidang kuliner (kue). Toko 
Kue Dua Putri berada strategis didekat pusat kota Liwa, sehingga sangat 
mudah dijangkau dengan kendaraan umum maupun kendaraan pribadi. 
Letak usaha industri ini beralamat di JL. Raya Wates Pekon Wates, Kec. 
Balik Bukit, Kab. Lampung Barat Sementara toko cabang masih dalam 
perencanaan akan dibuka di kota Bandar Lampung. Industri ini memiliki 
ciri khas dalam produksi kuenya, dimana kue yang di produksi di Toko 
Kue Dua Putri ini adalah kue-kue khas Lampung Barat dengan beragam 
bentuk dan cita rasa. 
Toko Kue Dua Putri didirikan dan dirintis oleh ibu Hermawati pda 
tahun 1999. Awal mula Toko Kue ini diberi nama “Dua Putri” 
dikarenakan ibu hermawati memiliki dua orang putri yang telah 
membantunya merintis dan membuat kue-kue khas Lampung Barat. 
Diawal berdirinya Toko Kue Dua Putri hanya memfokuskan pesanan dari 
sekitar pekon wates saja, seiring dengan semakin banyaknya pesanan kue 
dari berbagai desa, Toko Kue Dua Putri kini mulai menerima pesanan dari 
dalam ataupun dari luar kabupaten Lampung Barat. Hingga saat ini Toko 
61 
 
Kue Dua Putri terus menerus konsisten dalam melayani berbagai pesanan 




2. Visi Misi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
a. Visi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
Menjadi Industri Toko Kue professional yang mampu bersaing 
dengan  tetap mengutamakan kualitas dan cita rasa dari setiap kue yang 
dipasarkan, agar kepuasan konsumen tetap terjaga. 
b. Misi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
1) Berusaha sepenuh hati untuk membuat setiap kue khas Lampung 
Barat dengan kualitas terbaik. 
2) Menjaga standar mutu setiap kue yang diproduksi agar cita rasa 
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3. Struktur Organisasi  
Gambar 4.1 












Rincian tugas dan tanggung jawab pada struktur organisasi Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat, yaitu sebagai berikut: 
a. Pemilik Toko Kue Dua Putri 
Tugas utama seorang pemilik toko adalah memimpin perusahaan 
yang dijalankan, memberikan pengarahan kepada setiap karyawan dan 
mengontrol kinerja setiap karyawan. Seorang pemilik toko juga 


















4. Heni Marlia 
5. Ira Wati 
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b. Bagian Kasir 
Bagian kasir memiliki tugas utama dalam menjalankan proses 
penjualan dan pembayaran, melakukan pencatatan atas semua 
transaksi, membantu pelanggan dalam memberikan informasi 
mengenai suatu produk, dan melakukan proses transaksi pelayanan jual 
beli serta melakukan pembungkusan. 
c. Bagian Pengadonan Kue 
Bagian Pengadonan kue mempunyai tugas utama membuat bahan 
mentah menjadi bahan kue yang siap dipanggang, dan mempunyai 
tanggung jawab terhadap cita rasa setiap kue yang diproduksi. 
d. Bagian Memanggang Kue 
Bagian memanggang kue memiliki tugas utama yaitu membuat 
bahan kue yang siap dipanggang menjadi kue siap saji, dan 
mempunyai tanggung jawab untuk memastikan kue memiliki tingkat 
kematangan yang sempurna. 
  
4. Bauran Pemasaran Yang Diterapkan Toko Kue Dua Putri Lampung 
Barat 
Adapun bauran pemasaran yang diterapkan pada Toko Kue Dua Putri 
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a. Promosi (Promotion) 
Promosi yang dilakukan oleh Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
antara lain melalui sosial media (Instagram dan Google), dan dengan 
ikut event-event tertentu mengadakan pameran, seperti acara kedinasan 
Lampung Barat. Dengan adanya promosi, konsumen akan 
mendapatkan informasi mengenai produk Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat yang akan menarik minat beli mereka sehingga dapat 
meningkatkan tingkat penjualan. 
b. Produk (Product) 
Produk yang ditawarkan pada Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
merupakan produk yang berkualitas dengan bahan yang berkualitas 
dan cita rasa yang lezat, serta dengan beragam jenis kue khas Lampung 
dengan berbagai bentuk yang modern dan menarik dengan tujuan 
untuk menarik konsumen serta menciptakan kepuasan bagi konsumen.  
Toko Kue Dua Putri juga memproduksi kue khas Lampung Barat 
dalam bentuk dan ukuran yang beragam. Hingga saat ini Toko kue Dua 
Putri Lampung Barat telah cukup dikenal oleh masyarakat Lampung 
Barat bahkan sampai keluar Lampung Barat. 
c. Harga (Price) 
Penetapan harga dalam suatu perusahaan akan menentukan posisi 
persaingan dan mempengaruhi tingkat penjualan produk. Berikut ini 





Harga Produk yang Ditawarkan Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat 
 
No Produk Harga 
1 Kue Tat Rp. 2.000 – 40.000 
2 Juwadah Rp. 10.000 – 20.000 
3 Cucur Rp. 20.000 – 40.000 
4 Kembang Goyang Rp. 10.000 – 20.000 
5 Rengginang Rp. 10.000 – 30.000 
6 Bolu Panggang Rp. 40.000 
7 Kue Tat Kering Rp. 2.000 – 10.000 
8 Kacang Pedas Rp. 5.000 – 10.000 
9 Bipang Rp. 10.000 – 20.000 
10 Sagun Panggang Rp. 10.000 – 50.000 
Sumber: Pemilik Toko Kue Dua Putri Lampung Barat, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.1 dapat kita lihat bahwa setiap jenis kue 
berbeda harga, penetapan kebijakan harga oleh Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat berdasarkan kualitas dari produk yang diproduksi 
Toko Kue Dua Putri. 
d. Tempat (Place) 
Tempat atau lokasi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat yaitu 
berada strategis dekat dengan pusat kota Liwa Lampung Barat, dengan 
akses yang mudah dijangkau dengan kendaraan pribadi maupun 
kendaraan umum yaitu bertempat di Jl. Raya Wates Pekon Wates, Kec. 
Balik Bukit, Kab. Lampung Barat. Jadi, pembelian kue Di Toko Kue 
Dua Putri yaitu dengan cara menyalurkan langsung kepada konsumen 
yang membeli di Toko Kue Dua Putri tersebut tanpa melalui perantara. 
Ruangan yang ada di toko kue ini juga cukup nyaman karena terdapat 
kursi tunggu dan ruangan yang cukup luas. 
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5. Karakteristik Responden 
Pada bagian ini akan dibahas karakteristik responden yang berdasarkan 
jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan pendapatan per-bulan. Penelitian ini 
menggunakan sampel sebanyak 60 orang konsumen Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat. 
a. Jenis Kelamin Responden 
Tabel 4.2 
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase % 
1. Laki-Laki 9 15% 
2. Perempuan 51 85% 
Total 60 100% 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa responden terbanyak 
adalah perempuan yaitu sebanyak 51 orang atau 85% , dibandingkan 
dengan laki-laki yaitu sebanyak 9 orang atau  15%. Hal ini 
menunjukkan bahwa jenis kelamin perempuan sebagai proporsi 
konsumen yang membeli kue yang diproduksi oleh Toko Kue Dua 















b. Usia Responden 
Tabel 4.3 
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Usia 
 
No Usia Jumlah Persentase % 
1. < 20 Tahun 11 18,3% 
2. 20 – 30 Tahun 13 21,6% 
3. 30 – 40 Tahun 27 45% 
4. > 40 Tahun 9 15% 
Total 60 100% 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa untuk usia responden 
yang terbanyak adalah usia 30 - 40 tahun yaitu sebanyak 27 orang atau  
45%, diikuti dengan usia 20 - 30 tahun yaitu sebanyak 13 orang atau 
21%, usia < 20 tahun sebanyak 11 orang atau 18,3% dan paling sedikit 
usia > 40 tahun sebanyak 9 orang atau  15%. Hal ini menunjukkan 
bahwa Kue yang diproduksi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat 
banyak diminati konsumen dikalangan dewasa. 
 
c. Pekerjaan Responden 
Tabel 4.4 
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Pekerjaan 
 
No Pekerjaan Jumlah Persentase % 
1. Pelajar/Mahasiswa 7 11,6% 
2. Wiraswasta 29 48,3% 
3. Pegawai Negeri 9 15% 
4. Pegawai Swasta 11 18,3% 
5. Lainnya 4 6,6% 
Total 60 100% 




Berdasarkan tabel 4.4 tersebut terlihat bahwa responden yang 
berstatus sebagai pelajar/mahasiswa berjumlah 7 orang atau sebesar 
11,6%, sedangkan responden yang bekerja sebagai wiraswata 
berjumlah 29 orang atau sebesar 48,3% dan responden yang bekerja 
sebagai pegawai negeri berjumlah 9 orang atau sebesar 15%. 
Responden yang bekerja sebagai pegawai swasta berjumlah 11 orang 
atau sebesar 18,3% dan responden dengan pekerjaan lainnya berjumlah 
4 orang atau 6,6% 
 
d. Pendapatan Per Bulan 
Tabel 4.5 
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan 
Pendapatan Per-Bulan 
 
No Pendapatan Per Bulan Jumlah Persentase % 
1.  < Rp. 1.500.000 4 6,6% 
2.  Rp. 1.500.000 – Rp. 2.000.000 13 21,6% 
3.  Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000 23 38,3% 
4.  > Rp. 3.000.000 13 21,6% 
5.  Belum Berpenghasilan 7 11,6% 
Total 60 100% 
Sumber: Data Primer Yang Diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.5 menunjukkan bahwa responden yang 
mempunyai pendapatan per bulan < Rp. 1.500.000 berjumlah 4 orang 
atau sebesar 6,6% , sedangkan pendapatan responden perbulan Rp. 
1.500.000 – Rp. 2.000.000 berjumlah 13 orang atau sebesar 21,6 %, 
untuk pendapatan responden perbulan Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000 
berjumlah 23 orang atau sebesar 38,3 %, dan untuk pendapatan 
responden perbulan > Rp. 3.000.000 berjumlah 13 orang atau sebesar 
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21,6%, sedangkan responden yang belum mempunyai penghasilan 
berjumlah 7 orang atau sebesar 11.6%.  Hal ini menunjukkan bahwa 
proporsi tertinggi sebagai konsumen Toko Kue Dua Putri Lampung 
Barat untuk pendapatan responden perbulan adalah sebesar Rp. 
2.000.000 - Rp. 3. 000. 000 berjumlah 23 orang atau sebesar 38,3% . 
 
B. Analisis Data 
1. Deskripsi Jawaban Responden 
a. Variabel X1 (Promotion) 
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Promotion 
dapat dilihat berdasarkan data berikut: 
Tabel 4.6 




SS (%) S (%) 
RR 
(%) 
TS (%) STS (%) 
1 X1.1 
13 26 19 1 1 60 
21,7% 43,3% 31,7% 1,7% 1,7% 100% 
2 X1.2 
21 32 7 0 0 60 
35% 53,3% 11,7% 0 0 100% 
3 X1.3 
12 35 11 1 1 60 
20% 58,3% 8,3% 1,7% 1,7% 100% 
4 X1.4 
15 34 10 1 0 60 
25% 56,7% 16,7% 1,7% 0 100% 
 Jumlah 
61 127 47 3 2 240 
25,41% 52,91% 19,58% 1,25% 0,83% 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 2018 
 
Berdasarkan data pada tabel 4.6 sebagian besar responden 
memberikan jawaban setuju terhadap variabel promosi yaitu 127 
pernyataan atau 52,91 %. Hal ini dapat artikan bahwa Toko Kue Dua 
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Putri cukup banyak menggunakan sarana promosi, selengkapnya dapat 
dilihat sebagai berikut :  
1) Berdsarkan pernyataan butir pertama yaitu “Menurut saya Toko Kue 
Dua Putri layak menjadi sponshorship dalam setiap event tertentu”, 
hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 43,3% menjawab 
setuju dan terendah 1,7% menjawab sangat tidak setuju. Hal ini 
diartikan bahwa Toko Kue Dua Putri layak menjadi sponshorship 
dalam event tertentu. 
2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaitu “Saya tertarik membeli 
produk Toko Kue Dua Putri karena mendapat informasi dari orang 
lain”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 53,3% 
menjawab setuju dan terendah 11,7% menjawab ragu-ragu. Hal ini 
diartikan bahwa cukup banyak konsumen yang mengetahui produk 
kue yang di produksi Toko Kue Dua Putri dari orang lain atau dari 
mulut ku mulut (word of mouth). 
3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitu “Menurut saya karyawan 
Toko Kue Dua Putri mampu mempromosikan produk kepada 
konsumen dengan baik”, hasil  menunjukkan jawaban responden 
tertinggi 58,3 % menjawab setuju dan 1,7 % menjawab sangat tidak 
setuju. Hal ini diartikan bahwa karyawan Toko Kue Dua Putri 
mampu menjual atau mempromosikan produk dengan baik sehingga 
kosumen tertarik untuk membelinya.  
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4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitu “Saya mengetahui 
produk Toko Kue Dua Putri melalui iklan di media sosial atau media 
cetak”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 56,7 % 
menjawab setuju dan terendah 1,7 % menjawab tidak setuju. Hal ini 
diartikan bahwa sebagian besar konsumen memperoleh informasi 
Toko Kue Dua Putri melalui sarana media periklanan seperti media 
cetak maupun media sosial. 
 
b. Variabel X2 (Product) 
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Product dapat 
dilihat berdasarkan data berikut: 
Tabel 4.7 









26 31 2 1 0 60 
43,3% 51,7% 3,3% 1,7% 0 100% 
2 X2.2 
15 39 6 0 0 60 
25% 65% 10% 0 0 100% 
3 X2.3 
19 30 6 5 0 60 
31,7% 60% 10% 8,3% 0 100% 
4 X2.4 
18 25 12 4 1 60 
30% 41,7% 20% 6,7% 1,7% 100% 
 Jumlah 
78 125 26 10 1 240 
32,5% 52,08% 10,83% 4,16% 0,41% 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 2018 
 
Berdasarkan data pada tabel 4.7 sebagian besar responden 
memberikan jawaban setuju terhadap variabel produk yaitu 125 
pernyataan atau 52,08 %. Hal ini dapat diartikan bahwa variabel 
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product dari Toko Kue Dua Putri disukai oleh konsumen, adapun 
selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut :  
1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yaitu “Menurut saya kue di 
Toko Kue Dua Putri mempunyai kualitas bahan yang bagus”, hasil  
menunjukkan jawaban responden tertinggi 51,7% menjawab setuju 
dan terendah 1,7% menjawab sangat tidak setuju. Hal ini  diartikan 
bahwa sebagian besar konsumen merasa puas dengan kualitas 
bahan kue yang diproduksi Toko Kue Dua Putri, karena Toko Kue 
Dua Purti sangat mengutamakan kualitas bahan dan cita rasa dari 
setiap kue yang diproduksi. 
2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaitu “Menurut saya bentuk 
dari kue yang diproduksi Toko Kue Dua Putri terlihat menarik”, 
hasil menunjukkan jawaban responden tertinggi 65% menjawab 
setuju dan terendah 10% menjawab ragu-ragu. Hal ini diartikan 
bahwa sebagian besar konsumen menyukai ragam bentuk kue yang 
diproduksi oleh Toko Kue Dua Putri.  
3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitu “Saya suka kue khas 
Lampung Barat merk Toko Kue Dua Putri yang sudah terkenal,” 
hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 60% menjawab 
setuju dan terendah 8,3% menjawab sangat tidak setuju. Hal ini 
diartikan bahwa merk dari Toko Kue Dua Putri sudah cukup 
terkenal dan membuat para konsumen menyukai kue-kue khas 
Lampung Barat yang diproduksi oleh Toko kue Dua Putri. 
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4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitu “Menurut saya Toko 
Kue Dua Putri memproduksi ragam bentuk kue khas yang 
menarik”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 41,7% 
menjawab setuju dan terendah 1,7% menjawab sangat tidak setuju. 
Hal ini diartikan bahwa Toko Kue Dua Putri benar memproduksi 
ragam bentuk kue khas yang menarik. 
 
c. Variabel X3 (Price) 
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Price dapat 
dilihat berdasarkan data berikut: 
Tabel 4.8 









13 16 17 13 1 60 
21,7% 26,7% 28,3% 21,7% 1,7% 100% 
2 X3.2 
14 26 14 5 1 60 
23,3% 43,3% 23,3% 8,3% 1,7% 100% 
3 X3.3 
15 14 21 8 2 60 
25% 23,3% 35% 13,3% 3,3% 100% 
4 X3.4 
10 31 17 1 1 60 
16,7% 51,7% 28,3% 1,7% 1,7% 100% 
 Jumlah 
52 87 69 27 5 240 
21,66
% 
36,25% 28,75% 11,25% 2,08% 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 2018 
 
Berdasarkan data pada tabel 4.8 sebagian besar responden 
memberikan jawaban setuju terhadap variabel harga yaitu 87 
pernyataan atau 36, 25 %. Hal ini dapat diartikan bahwa variabel harga 
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yang ditawarkan Toko Kue Dua Putri sesuai dengan kualitasnya, 
adapun selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut : 
1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yaitu “Menurut saya harga 
kue sesuai dengan kualitas”, hasil menunjukkan jawaban 
responden tertinggi 28,3% menjawab ragu-ragu dan terendah 1,7% 
menjawab sangat tidak setuju. Hal ini diartikan bahwa konsumen 
merasa ragu jika harga kue yang ditawarkan Toko Kue Dua Putri 
sesuai kualitas.  
2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaitu “Menurut saya kue 
pesanan boleh mendapatkan periode jangka waktu pembayaran”, 
hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 43,3% menjawab 
setuju dan terendah 1,7% menjawab sangat tidak setuju. Hal ini 
diartikan bahwa Toko Kue Dua Putri benar memberikan periode 
jangka waktu pembayaran karena sistemnya adalah pesanan, saat 
pesanan selesai wajib dilunaskan seluruh pembayaran. 
3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitu “Menurut saya saat ada 
event tertentu Toko Kue Dua Putri memberikan diskon pada 
produk batiknya”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 
35 % menjawab ragu-ragu atau netral dan terendah 3,3% 
menjawab sangat tidak setuju. Hal ini diartikan bahwa masih 




4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitu “Toko Kue Dua Putri 
mempunyai beberapa persyaratan yang diajukan ketika konsumen 
mengajukan periode pembayaran”, hasil  menunjukkan jawaban 
responden tertinggi 51,7% menjawab sangat setuju dan terendah 
1,7% menjawab sangat tidsak setuju. Hal ini diartikan bahwa Toko 
Kue Dua Putri benar memberikan persyaratan saat konsumen 
membayar dengan jangka waktu tertentu, hal itu menjadi antisipasi 
jika suatu saat semua lalai dengan perjanjian periode jangka waktu 
pembayaran.  
 
d. Variabel X4 (Place) 
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel place dapat 
dilihat berdasarkan data berikut: 
Tabel 4.9 











9 29 16 6 0 60 
15% 48,3% 26,7% 10% 0 100% 
2 X4.2 
17 36 6 1 0 60 
28,3% 60% 10% 1,7% 0 100% 
3 X4.3 
26 17 17 0 0 60 
43,3% 28,3% 28,3% 0 0 100% 
4 X4.4 
19 31 9 1 0 60 
31,7% 51,7% 15% 1,7% 0 100% 
 Jumlah 
71 113 48 8 0 240 
29,58% 47,08% 20% 3,33% 0 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 2018 
 
 Berdasarkan data pada tabel 4.9 sebagian besar responden 
memberikan jawaban setuju terhadap variabel tempat/saluran distribusi 
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yaitu 113 pernyataan atau 47,08 %. Hal ini dapat diartikan bahwa 
variabel place Toko Kue Dua Putri memiliki tempat penjualan yang 
memudahkan konsumen, selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut : 
1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yaitu “Saya membeli produk 
Toko Kue Dua Putri langsung di outlet/tokonya”, hasil  
menunjukkan jawaban responden tertinggi 48,3% menjawab setuju 
dan terendah 10% menjawab tidak setuju. Hal ini diartikan bahwa 
ada konsumen yang langsung membeli produk kue di outlet Toko 
Kue Dua Putri ada juga memesan melalui telepon. 
2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaitu “Menurut saya lokasi Toko 
Kue Dua Putri mudah dijangkau dengan kendaraan umum atau 
pribadi”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 60% 
menjawab sangat setuju dan terendah 1,7% menjawab tidak setuju . 
Hal ini diartikan bahwa lokasi  Toko Kue Dua Putri mudah 
dijangkau dengan kendaraan umum ataupun pribadi karena letaknya 
yang strategis. 
3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitu “Menurut saya outlet 
penjualan kue pada Toko Kue Dua Putri termasuk tempat yang 
nyaman”, hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 43,3 % 
menjawab sangat setuju dan terendah 28,3% menjawab ragu-ragu. 
Hal ini diartikan bahwa lokasi Toko Kue Dua Putri cukup nyaman 
untuk konsumen, hanya saja karena banyak konsumen yang 
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melakukan pemesanan melalui telepon maka konsumen kurang 
mengeti keadaan outlet Toko Kue Dua Putri. 
4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitu “Menurut saya lokasi 
penjualan Toko Kue Dua Putri sudah strategis atau dipusat kota”, 
hasil  menunjukkan jawaban responden tertinggi 51,7 % menjawab 
setuju dan terendah 1,7 % menjawab tidak setuju. Hal ini diartikan 
bahwa lokasi Toko Kue Dua Putri berada strategis dipusat kota agar 
memudahkan proses pendistribusian ke tangan konsumen dan 
memudahkan proses penjualan. 
 
e. Variabel Y (Tingkat Penjualan) 
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel Tingkat 
Penjualan dapat dilihat berdasarkan data berikut: 
Tabel 4.10 
Distribusi jawaban responden 




SS (%) S (%) RR (%) TS (%) STS (%) 
1 Y.1 
17 34 7 1 1 60 
28,3% 56,7% 11,7% 1,7% 1,7% 100% 
2 Y.2 
18 32 8 1 1 60 
30% 53,3% 13,3% 1,7% 1,7% 100% 
3 Y.3 
16 33 9 2 0 60 
26,7% 55% 15% 3,3% 0 100% 
4 Y.4 
10 33 16 1 0 60 
16,7% 55% 26,7% 1,7% 0 100% 
 Jumlah 
61 132 40 5 2 240 
25,41% 55% 16,66% 2,08% 0,83% 100% 
Sumber: Data primer yang diolah 2018 
 
Berdasarkan data pada tabel 4.10 sebagian besar responden 
memberikan jawaban setuju terhadap variabel tingkat penjualan yaitu 
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132 pernyataan atau 55%. Hal ini dapat diartikan bahwa Toko Kue 
Dua Putri mampu meningkatkan penjualan, selengkapnya dapat dilihat 
sebagai berikut : 
1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yaitu “Menurut saya 
karyawan Toko Kue Dua Putri mampu meyakinkan pembeli untuk 
membeli produknya”, hasil  menunjukkan jawaban responden 
tertinggi 56,7% menjawab setuju dan terendah 1,7% menjawab 
sangat tidak setuju. Hal ini diartikan bahwa karyawan Toko Kue 
Dua Putri memiliki kemampuan untuk meyakinkan konsumen 
untuk membeli produk-produk di Toko Kue Dua Putri, sehingga 
mampu meningkatkan penjulan. 
2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaitu “Menurut saya Toko 
Kue Dua Putri mampu memproduksi kue sesuai dengan keinginan 
masyarakat, sehingga mampu menarik minat masyarakat untuk 
membeli produknya”, hasil  menunjukkan jawaban responden 
tertinggi  53,3% menjawab setuju dan terendah 1,7% menjawab 
sangat tidak setuju. Hal ini diartikan bahwa banyak konsumen yang 
merasa puas dengan produk Toko Kue Dua Putri karena kue-kue 
yang diproduksi sesuai dengan keinginan konsumen. 
3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitu “Menurut saya iklan 
yang dilakukan Toko Kue mampu meningkatkan penjualan di 
Toko Kue Dua Putri”, hasil  menunjukkan jawaban responden 
tertinggi 55% menjawab setuju dan terendah 3,3% menjawab tidak 
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setuju. Hal ini diartikan bahwa iklan yang dilakukan Toko Kue 
Dua Putri mampu meningkatkan penjualan. Karena kurangnya 
pemahaman konsumen mengenai iklan membuat konsumen tidak 
setuju bahwa iklan mampu meningkatkan penjualan. 
4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitu “Menurut saya Toko 
Kue Dua Putri memiliki produk yang sangat beragam sehingga 
mampu bersaing dan meningkatkan penjualan”, hasil  
menunjukkan jawaban responden tertinggi 55% menjawab setuju 
dan terendah 1,7 % tidak setuju . Hal ini diartikan bahwa sebagian 
besar konsumen percaya dengan beragam produk kue yang 
ditawarkan Toko Kue Dua Putri akan membuat produknya mampu 
bersaing dipasaran dan meningkatkan penjualannya. Sebagian lagi 
meragukan dengan adanya beragam produk di Toko Kue Dua Putri 
mampu meningkatkan penjualan. 
 
2. Hasil Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur ketetapan suatu item dalam 
kuesioner atau skala yang ingin diukur. Validitas item ditunjukan dengan 
adanya dukungan terhadap skor total. Untuk penentuan valid atau tidaknya 
suatu item yang digunakan, maka kegiatan yang harus dilakukan adalah 
membandingkan rhitung dan rtabel dimana taraf signifikansi yang digunakan 
adalah 0,05 atau 5% dengan n=60. Sesuai dengan rumus yang digunakan 
dimana df = n – 2 maka persamaannya adalah df = 60 – 2 yaitu 58 (df  = 
58), sehingga diperoleh rtabel sebesar 0,2542. 
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Untuk mengetahui tingkat validitas tersebut, maka akan dilakukan 
terlebih dahulu perhitungan statistik dengan menggunakan program SPSS 
20. Adapun hasil output perhitungan uji validitas yaitu sebagai berikut: 
Tabel 4.11 
Uji Validitas Variabel X1 (Promotion) 
 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.11, secara keseluruhan item pernyataan pada 
variabel X1 dapat dinyatakan valid karena seluruh item pernyataan 
memiliki nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel yaitu sebesar 0,2542. 
Tabel 4.12 
Validitas Variabel X2 (Product) 
 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.12, secara keseluruhan item pernyataan pada 
variabel X2 dapat dinyatakan valid karena seluruh item pernyataan 









Pernyataan rhitung rtabel Kondisi Sign. Kesimpulan 
X1.1 0,788 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X1.2 0,534 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X1.3 0,703 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X1.4 0,663 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Pernyataan rhitung rtabel Kondisi Sign. Kesimpulan 
X2.1 0,705 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X2.2 0,741 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X2.3 0,718 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 




Validitas Variabel X3 (Price) 
 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.13, secara keseluruhan item pernyataan pada 
variabel X3 dapat dinyatakan valid karena seluruh item pernyataan 
memiliki nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel yaitu sebesar 0,2542. 
Tabel 4.14 
Validitas Variabel X4 (Place) 
 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.14, secara keseluruhan item pernyataan pada 
variabel X4 dapat dinyatakan valid karena seluruh item pernyataan 
memiliki nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel yaitu sebesar 0,2542. 
Tabel 4.15 
Validitas Variabel Y (Tingkat Penjualan) 
 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Pernyataan rhitung rtabel Kondisi Sign. Kesimpulan 
X3.1 0,708 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X3.2 0,813 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X3.3 0,877 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X3.4 0,452 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Pernyataan rhitung rtabel Kondisi Sign. Kesimpulan 
X4.1 0,765 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X4.2 0,707 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X4.3 0,574 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
X4.4 0,700 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Pernyataan rhitung rtabel Kondisi Sign. Kesimpulan 
Y.1 0,784 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Y.2 0,830 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Y.3 0,706 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
Y.4 0,574 0,2542 rhitung>rtabel 0,000<0,05 Valid 
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Berdasarkan tabel 4.13, secara keseluruhan item pernyataan pada 
variabel Y dapat dinyatakan valid karena seluruh item pernyataan memiliki 
nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel yaitu sebesar 0,2542. 
 
3. Hasil Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, 
apakah alat ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika 
pengukurannya diulang. Penelitian ini melakukan uji reliabilitas 
menggunakan Cronbach’s Alpha, dengan kriteria bahwa tingkat Alpha 
hitung lebih besar dari koefisien Alpha Cronbach’s  yaitu diantara 0,600 
sampai 0,800 maka data yang diujikan memiliki tingkat reliabilitas yang 
baik. Adapun Output tingkat perhitungan Alpha yang dilakukan 
menggunakan program SPSS 20 yaitu sebagai berikut: 
Tabel 4.16 
Uji Reliabilitas Variabel X1 (Promotion) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,767 5 
     Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.16 dapat dilihat bahwa hasil yang diperoleh dari 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,767 dan karena hasil tersebut lebih besar 








Uji Reliabilitas Variabel X2 (Product) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,770 5 
     Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.17 dapat dilihat bahwa hasil yang diperoleh dari 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,770 dan karena hasil tersebut lebih besar 
dari 0,600 maka dapat disimpulkan bahwa alat ukur dalam penelitian 
tersebut reliabel. 
Tabel 4.18 
Uji Reliabilitas Variabel X3 (Price) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,788 5 
   Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.18 dapat dilihat bahwa hasil yang diperoleh dari 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,788 dan karena hasil tersebut lebih besar 
dari 0,600 maka dapat disimpulkan bahwa alat ukur dalam penelitian 
tersebut reliabel. 
Tabel 4.19 
Uji Reliabilitas Variabel X4 (Place) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,769 5 




Berdasarkan tabel 4.19 dapat dilihat bahwa hasil yang diperoleh dari 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,769 dan karena hasil tersebut lebih besar 
dari 0,600 maka dapat disimpulkan bahwa alat ukur dalam penelitian 
tersebut reliabel. 
Tabel 4.20 
Uji Reliabilitas Variabel Y (Tingkat Penjualan) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,791 5 
     Sumber: Data Primer Diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.20 dapat dilihat bahwa hasil yang diperoleh dari 
nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,791 dan karena hasil tersebut lebih besar 
dari 0,600 maka dapat disimpulkan bahwa alat ukur dalam penelitian 
tersebut reliabel. 
 
4. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel terikat dan variabel bebas keduanya memiliki 
distribusi normal ataukah tidak. Uji normalitas data yang dapat 
dilakukan dengan menggunakan uji Kolmogrov Smirnov satu arah. 
Data dinyatakan berdistribusi normal pada grafik Normal P-P Plot. 






Hasil Uji Normalitas 
 
Berdasarkan gambar 4.2 dapat dilihat sebaran titik-titik relatif 
mendekati garis lurus atau garis diagonal, sehingga dapat dikatakan 
bahwa (data) residual berdistribusi normal. 
 
b. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya 
variabel independen yang memiliki kemiripan antar variabel 
independen akan mengakibatkan korelasi yang sangat kuat. Selain itu 
untuk uji ini juga untuk menghindari kebiasaan dalam proses 
pengambilan keputusan mengenai pengaruh pada uji parsial masing-
masing variabel independen terhadap variabel dependen. Jika VIF 

















t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) ,760 1,758  ,433 ,667   
PROMOTIO
N 
,150 ,108 ,139 1,387 ,171 ,617 1,620 
PRODUCT ,261 ,097 ,251 2,695 ,009 ,714 1,401 
PRICE ,338 ,075 ,444 4,535 ,000 ,646 1,548 
PLACE ,229 ,098 ,218 2,329 ,024 ,703 1,423 
a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan data pada tabel 4.21 dapat diketahui bahwa nilai 
tolerance lebih besar dari 0,10, sementara nilai VIF lebih kecil dari 
10,00 sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas. 
 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji terjadinya perbedaan 
variance residual suatu periode pengamatan yang lain. Cara 
memprediksi ada tidaknya heteroskedastisitas pada suatu model dapat 
dilihat dengan pola gambar scatterplot. Apabila pada gambar 
menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar 
baik di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu y, maka hal ini 





Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Berdasarkan gambar 4.3 terlihat titik-titik yang menyebar secara 
acak, tidak membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta tersebar 
baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu y. Hal ini 
menunjukkan tidak terjadi penyimpangan asumsi klasik 
heterokedastisistas pada model regresi yang dibuat. 
 
d. Uji Autokorelasi 
Uji autokerelasi adalah keadaan terjadinya korelasi (hubungan 
sebab akibat) dari residual untuk pengamatan satu dengan pengamatan 
yang lain yang disusun menurut runtut waktu. Model regresi yang baik 
mensyaratkan untuk tidak terjadi masalah autokorelasi.  
Salah satu cara yang umum digunakan untuk mendeteksi adanya 
autokorelasi dalam regresi linier berganda adalah dengan uji Durbin 
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Watson (DW). Suatu model regresi dinyatakan tidak terdapat 
permasalahan autokorelasi apabila :  
dL< d < 4 – dU 
Dimana :   d   = Nilai Durbin Watson hitung  
du = Nilai batas atas / upper Durbin Watson tabel.    
Tabel 4.22 































,660 ,635 1,336 ,660 26,686 4 55 ,000 2,186 
a. Predictors: (Constant), PLACE, PRODUCT, PRICE, PROMOTION 
b. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
 Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.22 nilai DW yang dihasilkan dari model 
regresi adalah 2,186. Sedangkan dengan melihat tabel d (Durbin-
Watson) dengan nilai signifikansi 0.05 dan jumlah data (n) = 60 serta 
jumlah variabel independen (k) = 4 menghasilkan nilai dl sebesar 
1,4443 dan du sebesar 1,7274 sedangkan pada nilai 4-du adalah 
2,2726. Nilai-nilai tersebut memberikan penjelasan bahwa nilai DW 
(2,186) terletak antara nilai du dan 4-du (1,7274 < 2,186 < 2,2726), 
sehingga kesimpulan yang terdapat pada uji autokorelasi tersebut 





5. Hasil Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis data dengan menggunakan pengujian regresi liniear 
berganda untuk menjawab analis, pengaruh marketing mix terhadap 
tingkat penjualan. Uji ini digunakan untuk menentukan apakah 
pengaruh keterikatan antara X1 dengan Y, X2 dengan Y, X3 dengan Y, 
X4 dengan Y. Berdasarkan estimasi regresi berganda dengan program 
SPSS 20 diperoleh hasil berikut ini : 
Tabel 4.23 





Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) ,760 1,758  ,433 ,667 
PROMOTION ,150 ,108 ,139 1,387 ,171 
PRODUCT ,261 ,097 ,251 2,695 ,009 
PRICE ,338 ,075 ,444 4,535 ,000 
PLACE ,229 ,098 ,218 2,329 ,024 
a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
 
Persamaan regresi yang didapatkan dari hasil perhitungan adalah 
sebagai berikut: 
Y = 0,760 + 150 X1 + 0,261 X2 + 0,338 X3 + 0,229 X4   
Keterangan: 
Y =  Tingkat Penjualan 
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X1 = Promotion 
X2 = Product 
X3 = Price 
X4 = Place 
Berdasarkan regresi di atas, dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 
1) Nilai konstanta 0,760 menunjukan besarnya minat konsumen untuk 
membeli adalah 0,760 jika variabel promotion (X1), Product (X2), 
Price (X3), dan Place (X4) adalah 0 (nol). 
2) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel 
promotion (X1) sebesar 0,150, artinya adalah apabila promotion 
mengalami peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y) 
akan mengalami peningkatan sebesar 15%. Koefesien bernilai 
positif berarti terjadi hubungan positif antara promosi dengan 
tingkat penjualan.  
3) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel 
product (X2) sebesar 0,261, artinya adalah apabila product 
mengalami peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y) 
akan mengalami peningkatan sebesar 26%. Koefesien bernilai 
positif berarti terjadi hubungan positif antara produk dengan 
tingkat penjualan. 
4) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel Price 
(X3) sebesar 0,338, artinya adalah apabila price mengalami 
peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y) akan 
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mengalami peningkatan sebesar 33% . Koefesien bernilai positif 
berarti terjadi hubungan positif antara harga dengan tingkat 
penjualan. 
5) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel Place 
(X4) sebesar 0,229, artinya adalah  apabila place mengalami 
peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y) akan 
mengalami peningkatan sebesar 22% . Koefesien bernilai positif 
berarti terjadi hubungan positif antara harga dengan tingkat 
penjualan. 
 
b. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Namun menggunakan koefisien determinasi R
2
 memiliki kelemahan, 
yaitu bias terhadap jumlah variabel independen yang dimasukan 
kedalam model. Setiap tambahan suatu variabel R
2
 meningkat tidak 
peduli apakah variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap 
variabel dependen atau tidak. Oleh karena itu koefisien determinasi 




















Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,812
a
 ,660 ,635 1,336 
a. Predictors: (Constant), PLACE, PRODUCT, PRICE, PROMOTION 
b. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
Berdasarkan hasil uji determinasi yang tampak pada tabel di atas, 
besarnya koefisien determinasi atau adjusted R
2
 adalah 0,635 hal 
tersebut berarti 63,5% varibel keputusan pembelian konsumen dapat 
dijelaskan oleh variabel promotion, product, price, place. Sedangkan 
sisanya (100% - 63,5) adalah 36,5% dijelaskan oleh variabel lain diluar 
persamaan tersebut di atas. 
 
c. Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
Nilai statistik F adalah untuk menunjukan apakah semua variabel 
independen yang dimaksudkan dalam persamaan regresi berganda 
secara bersamaan berpengaruh terhadap variabel dependen. Hasil uji F 













Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 190,452 4 47,613 26,686 ,000
b
 
Residual 98,132 55 1,784   
Total 288,583 59    
a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
b. Predictors: (Constant), PLACE, PRODUCT, PRICE, PROMOTION 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
Berdasarkan data pada kolom F di atas nilai Fhitung adalah 26,686 
dan bernilai positif. Sedangkan pada Ftabel diperoleh nilai dari df 1 = (k 
– 1) atau 5 – 1 = 4 dan df 2 = (n – k) atau 60 – 5 =55. Dan 
menghasilkan nilai Ftabel sebesar 2,54. Nilai tersebut menjelaskan 
bahwa nilai Fhitung > Ftabel sebesar 26,686 > 2,54 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel promotion (X1), product (X2), price (X3) 
dan place (X4) jika diuji secara simultan memiliki pengaruh yang 
positif  dan signifikan terhadap tingkat penjualan. 
 
d. Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 
Uji t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh suatu 
variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi 









Hasil uji T (Parsial) 
 






B Std. Error Beta 
1 
(Constant) ,760 1,758  ,433 ,667 
PROMOTION ,150 ,108 ,139 1,387 ,171 
PRODUCT ,261 ,097 ,251 2,695 ,009 
PRICE ,338 ,075 ,444 4,535 ,000 
PLACE ,229 ,098 ,218 2,329 ,024 
a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN 
Sumber: Data Primer Diolah 2018 
Sebelum menyimpulkan hipotesis yang diterima, terlebih dahulu 
menentukan ttabel dengan taraf signifikansi 5% atau 0,05 (uji 2 sisi) dan 
derajat kebebasan (df =  n – k atau 60 – 5 = 55). Dengan pengujian dua 
sisi tersebut hasil yang diperoleh untuk ttabel sebesar 2,00404. 
Maka dapat dijelaskan penilaian terhadap hipotesis-hipotesis 
berikut ini: 
1) H1 : Promotion berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan 
di Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
Berdasarkan hasil regresi terlihat bahwa hasil pengujian 
hipotesis promotion menunjukkan nilai thitung 1,387 atau positif 
dengan taraf signifikan 0,171. Maka thitung < ttabel (1,387 < 
2,00404) dan taraf  signifikan lebih dari 0,05 (0,171 > 0,05), 
yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak H1. 
95 
 
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa “promotion secara 
parsial tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat 
penjualan”. 
2)  H2 : Product berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
Berdasarkan hasil regresi terlihat bahwa hasil pengujian 
hipotesis product menunjukkan nilai thitung 2,695 atau positif 
dengan taraf signifikan 0,009. Maka thitung > ttabel (2,695 > 
2,00404) dan taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,009 < 0,05), 
yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menerima H1. 
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa “product secara parsial 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat 
penjualan”. 
3) H3 : Price berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
Berdasarkan hasil regresi terlihat bahwa hasil pengujian 
hipotesis price menunjukkan nilai thitung 4,535 atau positif dengan 
taraf signifikan 0,000. Maka thitung > ttabel (4,535 > 2,00404) dan 
taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,000 < 0,05), yang berarti 
bahwa hipotesis dalam penelitian ini menerima H1. Dengan 
demikian dapat dikatakan bahwa “price secara parsial memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan”. 
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4) H4 : Place berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat. 
Berdasarkan hasil regresi terlihat bahwa hasil pengujian 
hipotesis place menunjukkan nilai thitung 2,329 atau positif 
dengan taraf signifikan 0,024. Maka thitung > ttabel (2,329 > 
2,00404) dan taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,024 < 0,05), 
yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menerima H1. 
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa “place secara parsial 




a. Pengaruh Marketing Mix Terhadap Tingkat Penjualan 
Variabel Marketing Mix seperti promotion (X1), product (X2), 
price (X3) dan place (X4) setelah diuji simultan berpengaruh tehadap 
tingkat penjualan pada Toko Kue Dua Putri. Hal ini ditunjang dengan 
hasil statistik yang menyatakan tingkat signifikansi. Lain halnya 
dengan pengujian hipotesis secara parsial. Hasil penelitian ini juga 
sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya.   
Penjelasan dari masing-masing pengaruh variabel dijelaskan 
sebagai berikut:  
1) H1 (Promotion) secara parsial berpengaruh positif dan tidak 
signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengan thitung 
< ttabel (1,387 < 2,00404) dan taraf  signifikan lebih  dari 0,05 
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(0,171 > 0,05)  artinya H1 ditolak. Hasil ini mendukung penelitian 
sebelumnya oleh Christian A.D Selang (2013) dengan judul bauran 
pemasaran (marketing mix) pengaruhnya terhadap loyalitas 
konsumen pada fresh mart bahu mall manado dengan hasil analisis 
yaitu “promosi tidak pengaruh signifikan terhadap loyalitas 
konsumen.” Dalam hal ini tidak sesuai dengan jawaban responden 
yang lebih besar mengarah pada kegiatan bauran promosi, jika kita 
lihat kembali promosi yang digunakan Toko Kue Dua Putri hanya 
sebatas media sosial facebook, Instagram, dengan jarangnya 
mengikuti event-event tertentu, hanya saat ada acara kedianasan 
Lampung seperti saat diadakan Liwa Fair saja belum menjamin 
kegiatan promosi berjalan lancar. Hal ini yang menyebabkan 
promotion secara parsial tidak berpengaruh terhadap tingkat 
penjualan. 
2) H2 (product) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukuti dengan thitung > ttabel 
(2,695 > 2,00404) dan taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,009 < 
0,05) H2 diterima. Hasil ini mendukung penelitian sebelumnya 
yaitu Haris Hermawan (2015) dengan judul analisis pengaruh 
bauran pemasaran terhadap keputusan, kepuasan dan loyalitas 
konsumen dalam pembelian roti ceria di jember dengan hasil 
analisis yaitu:” Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan konsumen, kepuasan konsumen dan loyalitas 
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konsumen.” Dalam hal ini kue yang diproduksi oleh Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat memiliki kualitas bahan yang bagus, 
bentuk yang beragam serta cita rasa yang lezat. Hal ini yang 
menyebabkan product secara parsial berpengaruh terhadap tingkat 
penjualan. 
3) H3 (Price) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengan thitung > ttabel 
(4,536 > 2,00404) dan taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,000< 
0,05) artinya H3 diterima. Hasil ini mendukung penelitian 
sebelumnya Haris Hermawan (2015) dengan judul analisis 
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan, kepuasan dan 
loyalitas konsumen dalam pembelian roti ceria di jember dengan 
hasil analisis yaitu: “harga mempunyai pengaruh terhadap 
keputusan konsumen, kepuasan konsumen dan loyalitas 
konsumen.” Dalam hal ini kue yang diproduksi oleh Toko Kue 
Dua Putri dijual dengan harga yang sangat terjangkau. Dengan 
kualitas yang baik, kue-kue yang ditawarkan sangat terjangkau 
bagi masyarakat. Hal ini yang menyebabkan price secara parsial 
berpengaruh terhadap tingkat penjualan 
4) H4 (Place) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengan thitung > ttabel 
(2,329 > 2,00404) dan taraf  signifikan kurang dari 0,05 (0,024 < 
0,05) artinya H1 diterima. Hasil ini mendukung penelitian 
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sebelumnya Sarsi Hartiningsih dan Betty Eliya Rokhmah (2017) 
dengan judul bauran pemasaran (4p+physical evidence) dan 
pengaruhnya terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan 
jasa laboratorium klinik prodia surakarta  dengan analisis yaitu:” 
menyatakan saluran distribusi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan jasa 
Laboratorium Klinik Prodia di Surakarta.” Dalam hal ini Toko Kue 
Dua Putri memiliki lokasi yang sangat strategis di dekat pusat kota, 
sehingga sangat mampu dijangkau dengan kendaraan umum 
maupun pribadi. Hal ini yang menyebabkan place berpengaruh 
terhadap tingkat penjualan. 
5) H5 Marketing Mix secara simultan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap tingkat Penjualan di Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat. Hal ini terbukti dnegan Fhitung > Ftabel sebesar 
26,686 > 2,54 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel 
promotion (X1), product (X2), price (X3) dan place (X4) jika diuji 
secara simultan memiliki pengaruh yang positif  dan signifikan 
terhadap tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan Toko Kue Dua 
Putri telah menerapkan indikator Marketing Mix dengan baik 






b. Pengaruh Marketing Mix Terhadap Tingkat Penjualan Menurut 
Perspektif Ekonomi Islam 
Islam merupakan agama yang paling sempurna, yang mengatur 
semua aspek kehidupan yang berlandaskan Al-Qur‟an dan Hadits. 
Salah satunya dalam kegiatan jual beli (muamalah). Kegiatan 
muamalah termasuk dalam kegiatan ekonomi, dimana ekonomi adalah 
cabang ilmu yang membahas aktivitas manusia maupun kelompok 
dalam usaha untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Pelaksanaan 
kegiatan jual beli (muamalah) harus dilakukan sesuai dengan ketentuan 
Islam dan prinsip ekonomi islam. 
Bisnis dalam Islam merupakan aktivitas yang bukan hanya 
berhubungan baik dengan Allah SWT sehingga segala aktivitas 
hendaklah dilakukan dengan bernilai amal sholeh termasuk 
didalamnya aktivitas berindustri, berekonomi, berbisnis dan 
bermuamalah. Sebagai mana dijelaskan bahwa semua aktivitas 
diperlukan landasan berupa akhlak Islam yang akan mengantarkan 
pada keridhoan dan rahmat dari Allah SWT serta memperoleh pahala 
atas amalan yang telah dikerjakannya. Sebagaimana firman Allah SWT 







                       
Artinya:”Sesunggunya mereka yang beriman dan beramal saleh, 
tentulah kami tidak akan menyia-nyiakan pahala orang-
orang yang mengerjakan amalan(nya) dengan yang baik.” 
(QS. Al-Kahfi 18: 30)
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Berdasarkan ayat tersebut dapat diketahui bahwa seorang muslim 
dalam melakukan aktifitasnya harus bernilai amal shaleh agar 
memperoleh rahmat dan ridho dari Allah SWT. Begitu juga dalam 
melakukan strategi pemasaran, dalam aktifitas memasarkan produk 
hendaknya diniatkan agar dapat bernilai amal shaleh sehingga 
prosesnya memiliki manfaat baik di dunia dan di akhirat serta 
mendapatkan keridhoan dan keberkahan dari Allah SWT.  
Adapun strategi pemasaran yang digunakan Toko Kue Dua Putri 
Lampung Barat dakam perspektif ekonomi Islam dengan berdasarkan 
hasil penelitian dilapangan adalah sebagai berikut: 
1. Promotion Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
Kejujuran adalah cara yang paling murah walau dirasakan 
sangat sulit dan telah menjadi sesuatu yang sangat langka. Dengan 
selalu jujur pada konsumen mengenai baik buruknya atau 
kekurangan dan kelebihan suatu produk akan membuat konsumen 
percaya dan tidak merasa dibohongi. 
Kebenaran dan kejujuran merupakan nilai dasar dalam etika 
Islam. Islam sangat mencela kepalsuan dan penipuan dalam 
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berbagai bentuknya. Nilai ini mempunyai implikasi mendalam bagi 
perilaku bisnis. Seorang pelaku bisnis hendaknya jujur dan benar 
dalam semua perjanjian bisnisnya. Tidak ada ruang untuk 
penipuan, bicara bohong, bersumpah terlalu banyak dan iklan yang 
menipu dalam bingkai bisnis Islam. hal ini sesuai dengan Firman 
Allah SWT dalam QS. Al-Ahzab sebagai berikut: 
                  
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu 
kepada Allah dan katakanlah perkataan yang benar” 




Berdasarkan distribusi jawaban responden tabel 4.6 item X1.4 
yaitu saya mengetahui produk Toko Kue Dua Putri melalui iklan di 
media sosial atau media cetak, sebagian besar responden menjawab 
setuju dengan presentase 56,7%. Dalam hal ini konsumen setuju 
dengan hal tersebut. Dapat disimpulkan bahwa Toko Kue Dua 
Putri telah melakukan promosi yang sudah sesuai dengan Ekonomi 
Islam, yaitu dengan mengutamakan kejujuran dalam berbisnis. 
2. Product Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
Berdasarkan teori yang telah dijabarkan oleh Yusanto dan 
Widjajakusuma bahwa menurut Islam, strategi produk barang dan 
jasa yang di tawarkan harus yang berkualitas atau sesuai dengan 
yang dijanjikan. Dari hasil penelitian menunjukan bahwa Toko 
Kue Dua Putri mempeoduksi kue yang berkualitas. Hal ini sesuai 
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dengan prinsip ketauhidan, dimana produsen meyakini adanya 
Tuhan yang mengawasi segala perbuatan manusia dan akan 
dimintai pertanggungjawaban. Oleh karena itu memproduksi 
produk yang berkualitas merupakan perbuatan baik yang 
diperintahkan Allah SWT dan akan menimbulkan kepercayaan 
konsumen terhadap produk tersebut. Hal ini sesuai dengan firman 
Allah dalam QS. Al-Ahzab sebagai berikut: 
                            
                     
Artinya:”Sesungguhnya kami Telah mengemukakan amanat 
kepada langit, bumi dan gunung-gunung, Maka semuanya 
enggan untuk memikul amanat itu dan mereka khawatir 
akan mengkhianatinya, dan dipikullah amanat itu oleh 
manusia. Sesungguhnya manusia itu amat zalim dan amat 
bodoh. (QS. Al-Ahzab 33: 72)
103
 
Dari ayat diatas dapat kita ketahui bahwa amanah merupakan 
syarat yang penting, karena dalam berlaku bisnis jika tidak 
mempunyai sifat amanah, bisnis tersebut tidak akan dipercaya lagi 
oleh para konsumen. 
Toko Kue Dua Putri Lampung Barat juga menggunakan prinsip 
kebenaran/kejujuran, dalam aspek perjanjian pesanan Toko Kue 
Dua Puri berusaha menyesuaikan isi perjanjian dan tidak melebih-
lebihkannya, hal ini sesuai berdasarkan distribusi jawaban pada 
tabel 4.7 yaitu kue di Toko Kue Dua Putri mempunyai kualitas 




bahan yang bagus  hasil  menunjukkan 51,7% responden menjawab 
setuju dan 43,3% menjawab sangat setuju. Hal ini diartikan bahwa 
konsumen merasa puas dengan kualitas bahan kue yang digunakan 
Toko Kue Dua Putri, karena Toko  Kue Dua Putri sangat 
mengutamakan kualitas bahan yang digunakan untuk pembuatan 
kue-kuenya. 
3. Price Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
Berdasarkan teori yang telah dijabarkan oleh Yusanto dan 
Widjajakusuma bahwa strategi harga yang digunakan Nabi 
Muhammad SAW berdasarkan prinsip suka sama suka. Allah SWT 
melarang mengambil harta orang lain dengan jalan bathil (tidak 
benar), kecuali dengan perniagaan yang berlaku dengan suka sama 
suka tanpa paksaan.  
Dalam penetapan harga kita juga tidak boleh untuk mengambil 
keutungan yang terlalu besar karena itu termasuk dalam riba. Hal 
itu dijelaskan dalam QS Ali‟Imran sebagai berikut: 
                          
     
Artinya:“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
memakan riba dengan berlipat ganda dan bertakwalah 
kamu kepada Allah supaya kamu mendapat 
keberuntungan.” (QS. Ali „Imran 3: 130)104 
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Berdasarkan distribusi jawaban responden pada tabel 4.8 item 
X3.1 yaitu Menurut saya harga kue sesuai dengan kualitas hasil 
menunjukkan 26,7% menjawab setuju. Hal ini diartikan, 
bahwasanya konsumen merasa cukup puas dengan harga sesuai 
kualitas yang ditawarkan Toko Kue Dua Putri. 
4. Place Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
Berdasarkan teori yang dijabarkan oleh Ita Nurcholifah dalam 
perspektif syariah, saluran pemasaran atau lokasi perusahaan bisa 
dimana saja asalkan tempat tersebut bukan tempat yang 
dipersengketakan keberadaannya. Namun tersirat, Islam lebih 
menekankan pada kedekatan perusahaan dengan pasar. Hal itu 
untuk menghindari adanya aksi pencegatan barang sebelum sampai 
ke pasar. 
Hal ini yang diperhatikan adalah perantara perniagaan yang 
dimaksud mendapatkan keuntungan dalam transaksi dengan cara 
yang tidak baik. Berdagang secara perantara dibolehkan asal dalam 
pelaksanaannya tidak terjadi penipuan antara kedua belah pihak. 








                          
                           
                              
     
Artinya:”Apa saja harta rampasan (fai-i) yang diberikan Allah 
kepada RasulNya (dari harta benda) yang berasal dari 
penduduk kota-kota Maka adalah untuk Allah, untuk rasul, 
kaum kerabat, anak-anak yatim, orang-orang miskin dan 
orang-orang yang dalam perjalanan, supaya harta itu 
jangan beredar di antara orang-orang Kaya saja di antara 
kamu. apa yang diberikan Rasul kepadamu, Maka 
terimalah. dan apa yang dilarangnya bagimu, Maka 
tinggalkanlah. dan bertakwalah kepada Allah. 




Berdasarkan distribusi jawaban responden pada tabel 4.9 item 
X4.1 bahwa konsumen membeli produk Toko Kue Dua Putri 
langsung di outlet/tokonya, hasil  menunjukkan jawaban responden 
tertinggi 48,3% menjawab setuju. Hal ini diartikan, bahwasanya 
konsumen membeli produk kue langsung di Toko kue Dua Putri 
atau melalui produsen secara langsung tanpa melalui perantara 
yang tidak jelas. 
                                                             




Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang digunakan dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. H1 (promotion) secara parsial berpengaruh positif dan tidak signifikan 
terhadap tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan promosi yang digunakan 
Toko Kue Dua Putri hanya sebatas media sosial facebook, Instagram dan 
google dengan jarangnya mengikuti event-event tertentu, hanya saat ada 
acara kedianasan Lampung seperti saat diadakan Liwa Fair saja belum 
menjamin kegiatan promosi berjalan lancar. 
2. H2 (product) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan kue yang diproduksi oleh Toko Kue 
Dua Putri Lampung Barat memiliki kualitas bahan yang bagus, bentuk 
yang beragam serta cita rasa yang lezat. 
3. H3 (price) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan kue yang diproduksi oleh Toko Kue 
Dua Putri dijual dengan harga yang sangat terjangkau. Dengan kualitas 
yang baik, kue-kue yang ditawarkan sangat terjangkau bagi masyarakat. 
4. H4 (place) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan Toko Kue Dua Putri memiliki 
lokasi yang sangat strategis di dekat pusat kota, sehingga sangat mampu 
dijangkau dengan kendaraan umum maupun pribadi. 
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5. Setelah diuji secara simultan, promotion, product, price and place 
berpengaruh terhadap tingkat penjualan. Hal ini dikarenakan Toko Kue 
Dua Putri telah menerapkan indikator Marketing Mix dengan baik dalam 
menjalankan usahanya untuk meningkatkan penjualan 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peniliti dapat 
memberikan penelitian sebagai berikut: 
1. Bagi Toko Kue Dua Putri Lampung Barat, untuk terus meningkatkan 
penjualan, maka harus memperhatikan variabel - variabel yang 
mempengaruhi tingkat penjualan seperti promotion, product, price and 
place. 
2. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat melakukan penelitian lebih 
dalam dan luas mengenai permasalahan pemahaman pengaruh marketing 
mix dengan sampel yang lebih besar, metode analisa yang bebeda dan 
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